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MOTTO 
 
Selalu berprasangka baiklah (husnudzon) kepada Allah, karena Allah bersama 
prasangka hambaNya. 
 
“Dan janganlah kamu berputus asa daripada rahmat Allah. Sesungguhnya tiada 
berputus asa daripada rahmat Allah melainkan orang-orang yang kufur.” 
(Q.S. Yusuf: 87) 
 
Impian tempatnya dekat dengan air mata, di samping keringat dan kepalan tangan 
yang pantang menyerah.impian sangatlah layak bagi mereka yang bersedia untuk 
bernimpi, dan yang yakin dengan mimpinya. Semua orang mempunyai hak yang 
sama. Pergunakan sesegera mungkin, karena waktu tak bisa kembali. 
(Panji Ramdana) 
 
Ketika aku mulai lelah dan ingin berhenti, kemudian aku sadar bahwa ada dua 
malaikat tak bersayap yang harus segera aku bahagiakan (Bapak&Ibu) 
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ABSTRACT 
 
This study is aimed to determine the effect of electronic word of mouth, on 
visiting interest and the impact on visiting decisions. The population in this study 
were visitors to the Sangiran Purbakala Museum in Sragen Regency.  
The sampling technique used random sampling and obtained a sample of 100 
respondents. This research variable uses three variables: dependent variable, 
independent variable, and mediating variable. The dependent variable (Y) of this 
study is the decision to visit. Independent variable (X) electronic word of mouth. The 
mediation variable is (Z) that is the interest in visiting. The research method used is 
quantitative methods. For data analysis methods use path analysis and multiple test. 
Whereas for data processing using the IBM SPSS Statistics 22.0 program. 
The results of this study indicate that, electronic word of mouth does not affect 
the decision to visit based on t test (0.764)> (1.988). Visiting interest influenced the 
visiting decision based on the t test (3,526)> (1,988). Electronic word of mouth 
affects the interest of visiting based on the t test (5,241)> (1,988). Electronic word of 
mouth influences the decision to visit through interest visiting as a mediating 
variable based on sobel test (26.3080454993)> (1.988). 
Keywords: electronic word of mouth, visiting interest, and visiting decision. 
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ABSTRAK 
 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh electronic word 
of mouth, terhadap minat berkunjung serta dampaknya pada keputusan berkunjung. 
Populasi dalam penelitian ini adalah pengunjung Museum Purbakala Sangiran di 
Kabupaten Sragen.  
Teknik pengambilan sampel menggunakan random sampling dan diperoleh 
sample sebanyak 100 responden. Variabel penelitian ini menggunakan tiga variabel 
yaitu variabel dependen, variabel independen, dan variable mediasi. Variabel 
dependen (Y) dari penelitian ini adalah keputusan berkunjung. Variable independen 
(X) electronic word of mouth. Variabel mediasi adalah (Z) yaitu minat berkunjung. 
Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif. Untuk metode analisis 
data menggunakan analisis path dan uji sobel. Sedangkan untuk olah data 
menggunakan program IBM SPSS Statistik 22.0. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa, electronic word of mouth tidak 
berpengaruh terhadap keputusan berkunjung berdasarkan uji t (0,764) > (1,988). 
Minat berkunjung berpengaruh terhadap keputusan berkunjung berdasarkan pada uji 
t (3,526) > (1,988). Electronic word of mouth berpengaruh terhadap minat 
berkunjung berdasarkan uji t (5,241) > (1,988). Electronic word of mouth 
berpengaruh terhadap keputusan berkunjung melalui minat berkunjung sebagai 
variable mediasi berdasarkan sobel test (26.3080454993) > (1,988). 
 
Kata kunci: electronic word of mouth, minat berkunjung, dan keputusan 
berkunjung. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang 
Menurut Undang-Undang No. 10 tahun 2009 tentang Kepariwisataan, 
pariwisata merupakan kegiatan wisata yang didukung layanan dan fasilitas yang 
disediakan oleh Pemerintah, pengusaha maupun masyarakat. Dampak pariwisata 
sebagai suatu bisnis adalah memberikan pengaruh terhadap sosial ekonomi 
masyarakat sekitar.Tingginya kunjungan masyarakat luar daerah membawa dampak 
positif terhadap perekonomian masyarakat sekitar (Aprilia et.al 2015). 
Abdullah dan Firdaus (2015), Pariwisata bisa diartikan sebagai suatu proses, 
aktivitas, dan hasil akhir yang muncul dari hubungan dan interaksi antara wisatawan, 
penyedia jasa pariwisata, pemerintah lokal, masyarakat lokal dan lingkungan 
sekitarnya yang terlibat dalam menarik dan melayani pengunjung. Definisi tersebut 
menjelaskan bahwa pariwisata merupakan suatu proses ataupun kegiatan, dimana 
terjadi interkasi antara berbagai pemangku kepentingan di dalam pariwisata itu 
sendiri. Pada saat masyarakat lokal, pemerintah setempat dan penyedia jasa 
pariwisata saling mengisi dalam menarik agar wisatawan datang ke destinasi wisata 
kemudian mereka melayani wisatawan tersebut, saat itulah kegiatan pariwisata 
terjadi. 
Destinasi pariwisata merupakan suatu tempat yang dikunjungi dengan waktu 
yang signifikan selama perjalanan seorang dibandingkan tempat lain yang dilalui 
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selama perjalanan (Muksin & Sunarti, 2018). Destinasi wisata mempunyai beberapa 
jenis obejek wisata. Jenis wisata yang ada yaitu objek wisata alam, wisata buatan dan 
wisata budaya. Seperti yang diketahui setiap daerah mempunyai berbagai destinasi 
yang akan menarik minat kunjungan bagi wisatawan ke tempat wisata misalnya saja 
Kota Sragen. 
Dewasa ini berwisata telah menjadi bagian dari kebutuhan hidup. Kemajuan  
peradaban mengakibatkan manusia melakukan perjalanan dari satu kota ke kota lain, 
suatu negara ke negara lain, bahkan benua satu ke benua lain semakin meningkat. 
Jawa Tengah sebagai salah satu daerah tujuan wisata di Indonesia memiliki daya 
tarik wisata yang beraneka ragam. Sebanyak 385 obyek wisata yang ada di Jawa 
Tengah tersebar di 35 kabupaten/kota, salah satunya adalah Kabupaten Sragen 
(Hapsari.et. al., 2013). 
Salah satu yang menjadi alat sebagai pemasaran yang sangat efektif dalam 
mempengaruhi keputusan untuk berkunjung yaitu dengan adanya komunikasi 
Electronic Word of Mouth (EWOM). Karena Electronic Word of Mouth menjadi 
factor utama dalam situs perkembangan internet yang semakin pesat ini. Dan juga 
internet sangat memudahkan para lpenggunanya untuk mengakses dan mendapatkan 
informasi-informasi dari berbagai sumber manapun, sekitar 95% menggunakan 
interet untuk mengumpulkan informasi dan 93% untuk merencanakan liburan 
(Hapsari et. al., 2013). 
Salah satu cara untuk berkomunikasi melalui electronic word of mouth yaitu 
dengan melalui media sosial telah berkembang dengan pesat dan sangat berpengaruh 
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terhadap para penggunanya yang sebelumnya hanya untuk berhubungan dengan 
keluarga dan temannya saja, kini telah beralih fungsi yaitu sebagai alat media untuk 
mencari dan mendapatkan informasi dengan cepat dari pihak manapun. Mayoritas 
para penggunanya dapat mengakses media sosial dalam kesehariannya (Suwarduki 
et. al., 2016). 
Dan alasan dari forum internet yang dapat menarik konsumen untuk mencari 
suatu informasi produk dan mempengaruhi perilaku berkunjung yaitu karena para 
konsumen percaya bahwa informasi yang mereka dapat dari internet lebih kredibel 
dari perusahaan web, dan lebih meyakinkan dan persuasif. Mereka menunjuk 
informasi yang disediakan oleh forum lebih dapat dipercaya karena sebagian 
contributor dari mereka memiliki pengalaman tentang produk atau layanan dan 
menerima informasi juga tidak merasa terpaksa untuk merekomendasikan dan 
menerima informasi yang dimanipulasi (Bickart dan Schindler, 2001). 
Dampak electronic word of mouth disini sangatlah besar pengaruhnya pada 
minat dan keputusan berkunjung dari daya tari sebuah wisata. Karena sebagian besar 
para konsumen akan melakukan peninjauan informasi terlebih dahulu sebelum 
melakukan kunjungannya secara langsung ketempat wisata. Informasi tersebut 
banyak berasal dari sumber sosial media yaitu instagram, facebook, twitter dan 
masih banyak lagi atau dari orang-orang yeng telah melakukan kunjungannya 
ketempat wisata yang akan dituju tersebut (Sari dan Pangesti, 2018). 
Electronic word of mouth ini sangat berpengaruh signifikan terhadap 
keinginan untuk berkunjung yang dilakukan oleh para konsumen. Dan electronic 
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word of mouth ini memiliki pengaruh yang lebih besar dibandingkan dari pada word 
of mouth yang secara tradisional terhadap minat dalam melakukan kunjungan. 
Komunikasi electronic word of mouth memiliki pengaruh yang positif terhadap 
minat berkunjung (Laksmini et. al., 2016). 
Informasi yang dipromosikan atau diberikan dari perusahaan untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan para calon pengunjung. Karena calon pengunjung 
membutuhkan banyak informasi mengenai tempat tersebut., informasi ini akan 
sangat cepat menyebar melalui komunikasi. Komunikasi ini sangat membantu para 
konsumen dalam minat berkunjung untuk menentukan keputusan berkunjung. Untuk 
menumbuhkan minat berkunjung yang akan berdampak pada keputusan berkunjung 
ke tempat wisata yaitu karena pengaruh sekitar yang mengkomunikasikan kualitas 
tempat wisata tersebut (Aprilia et. al., 2015). 
Electronic word of mouth merupakan suatu alat bauran dalam promosi jasa 
yang diyakini untuk mempengaruhi konsumen dalam menentukan minat berkunjung 
serta dampaknya pada keputusan berkunjung (Aprilia et. al., 2015). 
Jumlah pertumbuhan wisatawan yang mengunjungi Museum Purbakala 
Sangiran pada tahun 2015 sampai dengan tahun 2017. 
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Tabel 1.1 
Jumlah Pertumbuhan 
 
 
Sumber : (Kementrian Pendidikan dan Kebudayaan, 2017) 
 
Pada jumlah pertumbuhan pengunjung Museum Purbakala Sangiran diatas 
menunjukan adanya pertumbuhan pengunjung pada tahun 2015 sebesar 1.31% 
(131.291) dan mengalami penurunan pada tahun 2016 yaitu sebesar 0,83% (83,583) 
yang belum diketahui apa penyebab penurunan jumlah pertumbuhan pengunjung 
pada tahun ini, namun pada tahun 2017 Museum Purbakala Sangiran mengalami 
peningkatan pertumbuhan jumlah pengunjung, yaitu sebesar 1,06% (106.182). 
Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik untuk melaksanakan 
penelitian dengan judu: Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap Minat 
Berkunjung Serta Dampaknya Pada Keputusan Berkunjung. 
 
0,00%
0,20%
0,40%
0,60%
0,80%
1,00%
1,20%
1,40%
Tahun 2015 Tahun 2016 Tahun 2017
Series 1
Series 1
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1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka masalah yang dapat 
diidentifikasi adalah: 
Turunnya jumlah pengunjung yang terjadi di Museum Purbakala Sangiran 
pada tahun 2015 ke tahun 2016. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Museum Purbakala Sangiran adalah Warisan Budaya Dunia Nomor 593 yang 
telah di akui UNESCO pada peringatan ke-20 tahun di Meksiko dan juga sudah 
mendunia. Berdasarkan identifikasi masalah diatas, agar permasalahan yang di kaji 
di atas lebih terarah maka penelitian ini di batasi pada Pengaruh Electronic Word Of 
Mouth Terhadap Minat Berkunjung Serta Dampaknya Pada Keputusan Berkunjung. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
1. Apakah Electronic Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Minat 
Berkunjung? 
2. Apakah Electronic Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
berkunjung? 
3. Apakah Minat berkunjung berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
berkunjung? 
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1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini sebagai 
berikut: 
1. Untuk mengetaui apakah terdapat pengaruh pada ElectronicWord Of Mouth 
dengan keputusan berkunjung di Museum Purbakala Sragen. 
2. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh terhadap minat berkunjung 
dengan keputusan berkunjung. 
3. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh terhadap minat berkunjung 
dengan keputusan berkunjung. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian, sebagai berikut: 
1. Bagi pemerintah, diharapkan perkembangan pariwisata yang dilakukan dari 
sebuah eWOM dapat meningkatkan jumlah pengunjung yang ada di Museum 
Situs Purbakala Sangiran. Dan Pemerintah Dinas Kebudayaan dan Pariwisata 
juga ikut serta dalam melakukan upaya guna meningkatkan produktivitas 
pariwisata yang ada di Kabupaten Sragen. 
2. Bagi Penulis, diharapkan dapat memperoleh pengetauan dan informasi yang 
sangat bermanfaat bagi penulis mengenai pengaruh Electronic Word Of 
Mouth terhadap peningkatan produktivitas jumlah pengunjung. Terutama 
mengenai pengembangan pariwisata yang dilakukan oleh Dinas Kebudayaan 
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dan Pariwisata serta perkembangan pariwisata melalui Electronic Word Of 
Mouth untuk meningkatkan Pendapatan Asli Daerah di Kabupaten Sragen. 
3. Bagi Mahasiswa, diharapkan dapat ikut serta mengembangkan industri 
pariwisata yang ada di daerah masing-masing. 
4. Bagi IAIN Surakarta, diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai 
data tambahan dan dokumentasi guna melengkapi sarana yang ada. 
1.7 Sistematika Penulisan Skripsi 
Penulisan skripsi ini dibagi menjadi tiga bagian yaitu bagian awal, bagian isi, 
dan bagian akhir. Pada bagian awal skripsi ini memuat halaman judul, halaman 
pengesahan, abstrak, kata pengantar, motto dan persembahan, daftar isi, daftar tabel 
dan daftar lampiran. Bagian skripsi ini terdiri dari lima bab, antara lain sebagai 
berikut : 
BAB 1 : PENDAHULUAN 
Bab ini memuat uraian mengenai latar belakang, identifikasi masalah, 
batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
sistematika penulisan skripsi. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Bab ini memuat uraian mengenai konsep dan prinsip dasar yang dijadikan 
landasan teori bagi peneliti yang akan dilakukan. Landasan teori ini berisi 
tentang pengertian Electronic Word of Mouth, Minat Berkunjung, dan 
Keputusan Berkunjung. 
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BAB III : METODE PENELITIAN 
Bab ini memuat uraian mengenai proses tahapan atau kerangka penelitian 
yang akan dilakukan dalam menjawab permasalahan penelitian untuk 
mencapai tujuan penelitian. 
BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Bab ini memuat uraian tentang gambaran umum, penelitian, pengujian dan 
hasil analisis data serta pembahasan hasil analisis data atas pembuktian 
hipotesis. 
BAB V : PENUTUP 
Bab ini berisi tentang kesimpulan atau hasil penelitian dan saran yang 
diberikan dengan hasil penelitian. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1. Kajian Teori 
2.1. 1. Keputusan Berkunjung 
Keputusan berkunjung merupakan suatu keputusan yang sudah diambil atau 
diputuskan seseorang atau kelompok sebagai kegiatan dalam melakukan perjalanan 
ke suatu tempat atau wisata dengan tujuan berlibur dalam meningkatkan kualitas 
diri, mempelajari dan mengamati situs-situs sejarah yang ada di tempat bersejarah 
dan mencari keunikan suatu tempat tersebut sampai menikmati daya tarik destinasi 
yang dikunjunginya dalam kurun waktu tertentu (Juwita dan Oda, 2016). 
Menurut Swarbrooke dan Horner (2007) mengatakan bahwa perilaku 
konsumen merupakan suatu proses yang meliputi ketika individu atau kelompok 
memilih, membeli, menggunakan, atau mengatur produk, jasa, perencanaan atau 
pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Dengan maksud yaitu untuk 
memperkenalkan gagasan bahwa konsumen juga dapat membuat kelompok 
keputusan pembelian dan tidak hanya sebagai individual. 
Adanya faktor yang mempengaruhi konsumen sebelum melakukan keputusan 
berkunjung, faktor tersebut berasal dari faktor internal dan faktor eksternal yang 
mempengaruhi faktor tersebut yaitu lokasi, promosi, produk, harga dan kualitas 
produk atau jasa tersebut (Susanta dan Aprianti, 2012). 
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Pada saat ini banyak konsumen muda yang mengeluarkan uangnya untuk 
kebutuhan membeli produk maupun pergi berkunjung ke tempat wisata, sehingga 
mereka berharap uangnya bisa dikeluarkan setara dengan kebutuhannya, jadi 
konsumen harus berhati-hati dalam menggunakan uangnya, apabila dirasa tidak 
sesuai dengan keinginan maka konsumen disarankan untuk tidak melakukan 
pembelian ( Zakky Fahma et al., 2017). 
Menurut Juwita dan Oda (2016) mengacu pada  perilaku wisatawan yang 
merupakan suatu konsep perilaku dalam pembelian dengan keunikan keputusan yang 
mengarah pada kegiatan pencanaan dan proses pemikiran yang masuk akal. 
Menurut (Simamora, 2002) ada beberapa proses dalam keputusan berkunjung: 
1. Pemrakarsa (initiator) 
Seseorang yang memberikan saran dalam pengambilan keputusan. 
2. Pemberi pengaruh (influencer) 
Seseorang yang memberikan suatu saran dalam pemilihan bobot untuk mengambil 
suatu keputusan tertentu hingga akhir. 
3. Pengambilan keputusan (decider) 
Seseorang yang akan menentukan sebagian atau sepenuhnya keputusan tersebut, 
apakah orang tersebut jadi mengambil keputusan tersebut atau tidak. 
4. Pembeli (buyer)  
Seseorang yang melakukan suatu pembelian atau pengambilan keputusan 
5. Pemakai (user) 
Seseorang yang menggunakan produk atau jasa tersebut. 
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Menurut Kotler dan Armstrong (2001) dalam buku Etta Mamang Sanadji dan 
Sopia, (2013), Menyatakan bahwa pengambilan keputusan terdiri atas lima tahap: 
1. Pengenalan Masalah 
Pengenalan masalah merupakan tahap awal dari pengambilan keputusan untuk 
konsumen dapat mengenali suatu masala dan keputusan. 
2. Pencarian Informasi 
Pencarian informasi merupakan suatu proses pengambilan keputusan ole 
konsumen dimana para konsumen tela tertarik untuk mencari suatu informasi 
tersebut lebih banyak. 
3. Evaluasi berbagai alternatif 
Produsen atau pemasar harus mengetahui tentang evaluasi berbagai alternatif 
ini yang merupakan suatu taap proses dalam pengambilan keputusan, dimana para 
konsumen telah mengetahui informasi dalam mengevaluasi tempat dalam susunan 
tahap pilihan. 
4. Keputusan berkunjung  
Keputusan berkunjung adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan 
dimana konsumen benar-benar mengambil keputusan. 
5. Perilaku pasca berkunjung 
Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada 
kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasadalam memenuhi keinginan 
dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian 
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informasi, evaluasi terhadap alternative keputusan berkunjung, dan tingkah laku 
setelah berkunjung. 
Suatu pemecahan masalah yang memberi syarat akan respon yang rutin. 
Keputusn yang telah diambil tersebut dan tidak ada usaha yang cukup untuk 
menggali informasi dan menentukan alternatif. Keputusan yang diambil terlalu 
sering yaitu dibuat secara rutin, tidak berpikir panjang untuk memutuskannya. 
Kemudian pemecahan masalah dengan tidak berbelit-belit (terbatas) itu dikarenakan 
telah ada suatu proses pemecahan masalah yang telah dikuasai. Pemecahan masalah 
ini sangat sederhana dengan ada atau tidak adanya informasi. Sedangkan pemecahan 
masalah yang dilakukan dengan sangat berhati-hati dan teliti juga penuh 
pertimbangan ini memerlukan banyak sekali informasi yang relatif lengkap untuk 
menentukan suatu keputusan. (Sudaryono, 2016) 
Menurut Schiffman dan Kanuk (2014) dalam buku Sudaryono (2016) suatu 
peoses pengambilan keputusan diawali dengan adanya kebutuhan yang merasa ingin 
dipenuhi.keputusan ini meliputi beberapa alternatif untuk dilakukan evaluasi yang 
berguna untuk mendapatkan alternatif. Dalam proses ini konsumen membutuhkan  
banyak informasi guna untuk mengetahui sitasi yang akan dihadapinya. 
Keputusan berkunjung merupakan suatu proses penyelesaian masalah yang 
terdiri dari menganalisis atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian 
informasi, penilaian sumber-sumber seleksi terhadap alternatif pembelian, keputusan 
berkunjung dan perilaku setelah berkunjung. 
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Keputusan berkunjung ini merujuk pada konsep keputusan pembelian 
konsumen yang di adaptasi dari keputusan berkunjung wisatawan. Pembuatan 
keputusan konsumen ini berasal dari perilaku para konsumen, namun cara 
mengevaluasi dan memilih produknya sangat beragam dan bervariasi, tergantung 
dimana dimensi seperti tingkat pembaharuan atau resiko dalam pembuatan 
keputusan (Abdullah dan Firdaus, 2015). 
Menurut Menurut Muksin & Sunarti (2018) Indikator yang meliputi 
keputusan berkunjung: 
a. Memutuskan untuk berkunjung.. 
b. Tidak banyak pertimbangan.  
c. Tidak butuh waktu lama. 
d. Segera mengambil keputusan. 
 
2.1. 2. Minat Berkunjung 
Dalam kaitannya pada teori pariwisata minat beli diasumsikan juga sebagai 
minat berkunjung. Minat berkunjung merupakan suatu dorongan dari dalam diri 
sendiri untuk mengunjungi atau melakukan kunjungan ke suatu tempat atau wilayah 
yang menariknya untuk mendatanginya (Ratnaningrum Suwarduki et. al 2016). 
Minat berkunjung sebenarnya sebuah pengaplikasian dari minat beli sutatu 
produk. Maka minat berkunjung pada dasarnya merupakan sebuah perasaan 
keinginan untuk mengunjungi atau mendatangi tempat-tempat yang menurut mereka 
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menarik untuk dikunjungi (Putra, Gagah Bimo Setyo., Kumadji, Srikandi., dan 
Hidayat, 2015). 
Konsumen ataupun wisatawan yang memutuskan untuk berkunjung memiliki 
pertimbangan untuk menentukan dan memutuskan pilihan yang akan dituju, sama 
halnya seperti sebelum melakukan pembelian. Didalam pemilihan ini terdapat suatu 
aspek yang mana para calon wisatawan menentukan tujuan yang ingin mereka tuju. 
Dengan dorongan dan motivasi dalam memilih suatu tindakan dalam memilih 
tempat (Ramadhan et. al., 2015). 
Minat berkunjung adalah suatu bentuk keinginan dari minat berperilaku. 
Menurut (Simamora, 2002) minat dibedakan menjadi beberapa yaitu sikap yang 
mana dapat diartikan untuk cenderung pada potensial dalam mengadakan reaksi 
yang berhubungan dengan norma subyektif, sikap, dan minat berperilaku. Model ini 
berdasarkan asumsi di masa yang akan dating dan dapat ditentukan berdasarkan apa 
yang sudah mereka katakan tentang minat dalam mengambil keputusan. 
Pada aspek tersebut berkaitan dengan minat berkunjung yang merupakan  
pelanggan yang berpotensial yang pernah ataupun belum dan akan melakukan 
kunjungan atau menggunakan produk/jasa yang akan digunakan (Oetarjo, 2013). 
Minat berkunjung yang merupakan suatu keinginan dari konsumen untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan yang tersembunyi dalam pihak konsumen. Para 
konsumen sebelum melakukan pembelian atau menentukan keputusan akan mencari 
informasi mengenai produk atau jasa tersebut yang akhirnya menciptakan minat 
berkunjung (Laksmini et. al., 2016). 
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Selalu ada niat terselubung dibalik keinginan konsumen pada minat dalam 
berkunjung, dimana para individu satu sama lain tidak bias mengetahui keinginan 
dan harapan dari konsumen, karena setiap setiap konsumen memiliki minat yang 
tersembunyi (Malik et. al., 2013). 
Adanya keinginan untuk mengunjungi suatu tempat destinasi atau wisata 
dengan melakukan survey melalui media sosial. Dengan mengulas berbagai ulasan 
di dalam internet untuk melihat review jumlah pengunjung yang dating untuk 
menarik perhatian para calon pengunjungnya (Laksmini et. al., 2016). 
Untuk dapat menarik minat berkunjung para konsumen, maka pihak 
manajemen dari perusahaan pariwisata haru melakukan strategi pemasaran dalam hal 
memasarkan jasa pariwisata serta keunggulan-keunggulan dan kualitas yang terdapat 
pada jasa pariwisata untuk dapat menarik atau memprakarsai. Sehingga para 
konsumen atau pengunjung tertarik mengunjungi tempat wisata dan para pengunjung 
merasa puas atas pelayanan yang disediakan oleh perusahaan manajemen pariwisata 
tersebut (Oetarjo, 2013). 
Bagi pengelola Museum Purbakala Sangiran sangatlah penting untuk 
mengidentifikasi dan menganalisa minat berkunjung yang menjadi tujuan dalam 
menggunakan cara dalam mempengaruhi keputusannya. Pihak perusahaan harus 
pintar dalam menarik pengunjung dengan memberikan keinginan dari pengunjung. 
Karena keinginan merupakan  suatu kebutuhan yang dibentuk oleh lingkungan  
sekitar konsumen tersebut (Oetarjo, 2013). 
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Laksmini et. al (2016) memaparkan tahap-tahap dalam menggunakan model 
AIDA, yaitu : 
1. Awareness 
Awareness merupakan tahap pertama yang ada pada model hierarki, dimana 
timbul kesadaran dalam pengenalan produk, dalam hal ini pemasar harus 
mengenalkan produknya untuk berbagi informasi. Awareness ini merupakan tahap 
kognitif dalam menarik konsumen dan tahap pertama untuk berkomunikasi. 
2. Interest 
Sebuah iklan dari produk dalam menarik dan menciptakan ketertarikan 
(interest), karena menciptakan ketertarikan merupakan prioritas utama dari 
perusahaan. 
3. Desire 
Desire ini merupakan tahap ketiga dari model hierarki dalam pembentkan 
minat dan ketertarikan konsumen untuk membeli suatu produk ataupun jasa. Pada 
tahap ini pemasar memberikan penjelasan mengenai produk atau jsanya. 
4. Action 
Action merupakan tahap ke empat atau tahap terakhir dalam model hierarki, 
disini konsumen dalm kondisi sudah siap untuk melakukan transaksi untuk 
memenuhi keinginan dari suatu produk atau jasa tersebut. 
Menurut Ferdinand (2002), Indikator yang meliputi minat bekunjung: 
1. Minat Transaksional. 
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Yaitu kecenderungan seseorang untuk mengunjungi atau datang ke tempat 
wisata yang telah direncanakan. Maksudnya disini yaitu konsumen sudah 
mempunyai minat untuk melakukan kunjungan pada suatu tempat wisata tertentu 
yang ia inginkan. 
2. Minat Eksploratif. 
Minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari informasi 
mengenai tempat yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-
sifat positif dari tempat tersebut. 
Hal ini dilakukan dengan cara menghubungi agen perjalanan, untuk dapat 
mempelajari bahan-bahan promosi (brosur, leaflet, media masa), atau bias juga 
mendiskusikan dengan mereka yang telah berpengalaman terlebih dahulu. Ini dapat 
di evaluasi melalui segi keterbatasan dana dan waktu yang alernatif dari berbagai 
tempat destinasi yang memungkinkan untuk dikunjungi, dan pertimbangan lainnya. 
 
2.1. 3. Electronic Word of Mouth  
Menurut Rita et. al (2013) Word of Mouth dalam dunia bisnis merupakan 
suatu tindakan yang memberikan informasi dari seseorang terhadap orang lain (antar 
pribadi) secara non komersial atau secara langsung dengan bertatap muka baik itu 
pada merek, produk maupun jasa. Word of Mouth juga merupakan sesuatu yang 
sangat penting untuk dibicarakan. Konsumen yang sudah berpengalaman cenderung 
akan memasukan produk, merek dan jasa ke dalam percakapannya. Dan secara sadar 
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maupun tidak sadar mereka akan membicarakannya kepada orang lain secara lisan 
(word of-mouth). 
WOM begitu sangat berpengaruh sebagai pemberi informasi dalam 
mempengaruhi pengambilan keputusan. WOM juga sangat kuat dalam memberikan 
informasi untuk orang yang bertanya langsung tentang produk ataupun jasa melalui 
pengalaman. WOM menjadi sumber informasi independen yang sangat jujur dan 
sangat diterima ketika tidak mendapatkan informasi apapun. WOM juga bisa 
menyesuaikan dengan apa yang ada dalam topik pembahasan tersebut dan 
menghasilkan media iklan informal.  WOM di dapat dari kuatnya para influencer 
dari jaringan sosial itu sendiri menyebar dan tidak ada batas ruang ataupun kendala 
seperti ikatan sosial, waktu, keluarga maupun hambatan fisik. (Rita et. al., 2013). 
Word of Mouth (WOM) telah menjadi sumber yang paling terpercaya 
dibandingkan dari sumber informasi lainnya, WOM juga bias di dapat dari informasi 
wisatawan yang pernah mengunjungi karena informasi yang di dapat lebih kuat dan 
akurat serta lebih jujur.  
Sedangkan electronic word of mouth (eWOM) memerlukan perantara media 
elektronik (internet), informasi dari eWOM juga belum tentu akurat karena sering 
berasal dari sumber yang tidak dikenal, tetapi memiliki kelebihan dapat menyimpan 
arsip yang sewaktu-waktu dibutuhkan sehingga penyebarannya pun juga dapat 
sangat cepat dan meluas secara global (Humaira dan Wibowo, 2016). 
Electronic Word of Mouth (eWOM) dibuat untuk berkomunikasi antara dua 
orang atau lebih melalui media elektronik dengan bertatap muka melalui media 
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sosial atau dengan via telepon, video call , surat atau email, dan internet chat. 
Kebebasan dalam mengakses internet ini tidak ada batasan jarak, dan waktu yang 
dapat menyebabkan penyebaran informasi begitu cepat dan global, bahkan bisa 
memungkinkan untuk para organisasi dalam menjangkau para konsumennya dengan 
lebih luas dalam kurun waktu yang bersamaan. 
Konsumen juga bias mengontrol perilaku mereka saat berkomunikasi dari 
mulut ke mulut melalui media internet yang memungkinkan para penggunanya dapat 
berkomunikasi kapan, dimana, dan bagamana konsep informasi yang akan 
disampaikannya (Sotiriadis dan Cina, 2013). eWOM merupakan suatu bentuk 
komunikasi pemasaran yang berisi tentang pernyataan positif dan negatif yang 
dilakukan para konsumen potensial melalui media internet. Ini merupakan sumber 
kekuatan dari electronic word of moth (eWOM) dalam menciptakan daya tarik yang 
sangat besar dari sebuah wisata (Sari dan Pangesti, 2018). 
Menurut Bickart dan Schindler (2001) komunikasi yang terhubung lewat 
internet merupakan yang terjadi pada para pengguna media sosial untuk 
mengandalkan dan menarik mereka untuk mendapatkan atau mencari informasi 
mengenai berbagai macam. Menurut Meuthia (2017) dengan banyaknya forum 
online dapat menarik minat konsumen untuk menawarkan suatu produk mereka. Dan 
dengan adanya suatu obyek pariwisata yang telah dipublikasikan melalui media 
sosial baik itu berupa gambar ataupun teks dapat mempengaruhi pola pikir dan sudut 
pandang mereka untuk berpartisipasi dalam konservasi lingkungan.  
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Sebelum konsumen melakukan kunjungan wisata mereka akan mencari 
informasi terlebih dahulu melalui berbagai macam cara, yaitu dengan cara mencari 
informasi melalui internet seperti melihat review dari blog atau tulisan-tulisan yang 
telah ditulis oleh pemilik website tersebut mengenai produknya dari mulai 
spesifikasi, kelebihan dan kekurangan dari produk serta harga dari produk (Zakky 
Fahma et al., 2017). 
Menurut Suwarduki et. al (2016) Electronic Word of Mouth merupakan 
pendapat konsumen yang potensial mengenai positif ataupun negatifnya dalam 
menggunakan internet pada perusahaan sebagai lembaga yang ditunjuk banyak 
orang. Pada situs online womma.org (2013) Word of Mouth Association (WOMMA) 
mendefinisikan tentang Word of Mout Marketing untuk membagikan suatu informasi 
yang menarik seseorang atau konsumen.  
Menurut Thurau, Thorsten Henning, (2004) banyaknya konsumen yang 
menerima potensial dari pengaruh komunikasi eWOM, pada kemampuan 
berkomentar dalam kurun waktu yang lama dan juga aksesibilitas mereka oleh 
perusahaan, konsumen individual dapat berkontribusi dalam penggunaan kekuasaan 
(kolektif) atas perusahaan tersebut.  
Karena komentar yang diberikan para konsumen yang negatif maupun positif 
sangat mempengaruhi citra pada perusahaan. Oleh karena itu, Komunikasi eWOM 
memberikan sebuah mekanisme dalam mengalihkannya ke konsumen, dimana 
sebuah komentar dan kritik merupakan artikultural. 
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Sebagian besar calon pengunjung akan melakukan pencarian informasi 
terlebih dahulu sebelum mereka melakukan kunjungan secara langsung ke tempat 
wisata. Informasi tersebut dapat bersumber dari media sosial seperti Instagram, 
facebook, twitter atau dari orang-orang yang sudah melakukan kunjungan langsung 
ke tempat wisata yang ingin dituju.  Dan inilah kekuatan dari electronic word of 
mouth sebagai daya tarik terbesar dari sebuah wisata. Dengan demikan adanyan E-
wom pada era modern memberikan manfaat yang praktis bagi calon wisatawan  (Sari 
dan Pangesti, 2018). 
Jadi dari kesimpulan yang bisa ditarik yaitu bahwa eWOM merupakan suatu 
media komunikasi untuk saling berbagi informasi mengenai produk dan jasa yang 
sudah menjadi konsumsi antara konsumen yangtidak saling kenal dan belum pernah 
bertemu sebelumnya.  eWOM juga mempunyai pengaruh pada perilaku konsumen 
sebelum memutuskan untuk berkunjung.  
Dan eWOM merupakan suatu komunikasi pemasaran yang berbasis online 
melalui media sosial atau internet yang mempunyai pesan tentang pernyataan positif 
atau negatif yang dilakukan pada konsumen potensial maupun mantan konsummen 
itu sendiri, hal ini juga selaras dengan kemajuan zaman pada saat ini. 
Menurut Eun-Ju & Jin-Woo (2018), indikator yang meliputi Electronic Word 
Of Mouth yaitu: 
1. Posting pendapat di media sosial. 
2. Museum ini direkomendasikan melalui media sosial. 
3. Museum ini direkomendasikan oleh teman di mesdia sosial. 
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2.2. Penelitian Relevan 
Table 2.1 
Hasil Penelitian yang Relevan 
 
Variabel Peneliti, 
Metode, dan 
Sampel 
Hasil Penelitian Saran Penelitian 
Electronic Word 
of Mouth  
terhadap Minat 
Berkunjung 
Laksmini dan 
Oktafani (2016), 
Metode linier 
sederhana, 
sampel 400 
responden. 
Electronic Word 
of Mouth 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap minat 
beli 
Perusahaan harus 
memperbahuri 
lagi mengenai 
produk dan jasa 
yang tertera di 
web atau forum 
yang menjadi 
sarana informasi 
yang dibutuhkan 
para konsumen 
agar lebih mudah 
Electronic Word 
of Mouth 
terhadap 
Keputusan 
Berkunjung. 
 
Humaira dan 
Wibowo (2016), 
Metode Partial 
Least Square, 
100 wisatawan. 
 
 
Electronic Word 
of Mouth 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
Keputusan 
Berkunjung. 
Hendaknya 
sumbernya 
diperkuat lagi 
agar dapat 
mempengaruhi 
konsumen dalam 
menentukan 
keputusan 
berknjung. 
Minat 
Berkunjung pada 
Keputusan 
Berkunjung 
Ramadhan,  
Suharyono, dan 
Kumadji, 2015), 
Partial Least 
Square, 102 
responden di 
Surabaya 
Minat berkunjung 
Berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
Keputusan 
Berkunjung 
Lebih 
meningkatkan 
kualitas agar 
dapat 
memunculkan 
minat wisatawan 
terhadap 
keputusan 
berkunjung. 
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2.3. Kerangka Berfikir 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
      H3 
     
  H1 
 
     H2 
 
 
Sumber: 
(Aprilia, Kumadji, & Kusumawati, 2015; Sari & Pangesti 2018; dan Putra, 
Kumadji, & Hidayat, 2015) 
 
2.4. Hipotesis 
Hipotesis merupakan suatu dugaan dari jawaban yang dibuat oleh peneliti 
sebagai problematika yang diajukan dalam penelitiannya. Dugaan jawaban tersebut 
merupakaan jawaban benar yang bersifat sementara, yang akan diuji kebenarannya 
dengan data yang telah dikumpulkan melalui penelitian (Arikunto, 2007). 
Minat Berkunjung 
(Z) 
Keputusan 
Bekunjung 
(Y) 
Electronic Word 
of Mouth 
(X) 
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Minat berkunjung berdasarkan teori yang diturunkan dari minat berkunjung 
pada dasarnya terjadi karena adanya dorongan yang timbul dalam diri seseorang 
untuk membeli barang atau jasa. Penelitian dari Samuel dan Lianto (2014) juga 
menyatakan bahwa Word of Mouth terbukti secara signifikan mempengaruhi Minat 
Berkunjung. Semakin baik atau bagus review seseorang pada media elektronik maka 
akan menimbulkan minat berkunjung yang tinggi. 
H1 : Electronic Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Minat 
Berkunjung. 
Menurut Samuel, Hatane dan Lianto (2014) semakin banyak seseorang 
mengakses internet semakin bagus review yang ditimbulkan oada situs tersebut 
sehingga menimbulkan minat berkunjung yang tinggi. Dan mereka juga telah 
membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Electronic Word of 
Mouth terhadap Minat Berkunjung. 
H2 : Electronic Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Berkunjung. 
Paul dan Jerry (2000) Keputusan Pembelian adalah proses pengintegrasian 
yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 
alternatif dan memilih salah satu diantaranya. Hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Chang et. al (2010)   membuktikan bahwa terdapat pengaruh antara Word of Mouth 
terhadap Keputusan Berkunjung. 
H3 : Minat Berkunjung berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Berkunjung. 
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Minat berkunjung berdasarkan teori yang diturunkan dari minat beli pada 
dasarnya terjadi karena adanya dorongan yang timbul dalam diri seseorang untuk 
membeli barang atau jasa. Putra (2015) menyatakan bagwa terdapat pengaruh yang 
signifikan antara Minat Berkunjung terhadap Keputusan Berkunjung, karena 
semakin meningkatnya jumlah konsumen terhadap suatu jasa ataupun produk, maka 
akan semakin meningkat juga keputusan yang akan diambilnya.  
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian untuk sekripsi ini dilakukan guna untuk penelitian dari mulai 
prnyusunan proposal sampai tersusunnya laporan penelitian hingga daa benar-benar 
sudah dapat terkumpul. Wilayah untuk penelitian ini adalah Museum Purbakala 
Sangiran Sragen dan yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah pengunjung 
yang berada di Museum Purbakala Sangiran Sragen itu sendiri. 
 
3.2 Jenis Penelitian 
Penelitian yang digunakan oleh peneliti ini adalah penelitian penjelasan atau 
explanatory research dengan pendekatan kuantitatif. Explanatory research 
merupakan salah satu model penelitian yang sering dipakai/digunakan oleh 
penelitian yang memakai metode kuisioner. Sedangkan analisis datanya memakai 
metode analisis deskriptif dan jalur. Dan teknik pengambilan sampel yang digunakan 
dengan Sampel  Random Sederhana (Simple Random Sampling) (Siregar, 2013). 
 
3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.1.1 Populasi  
Populasi adalah keseluruhan dari subyek penelitian. Populasi di dalam suatu 
penelitian merupakan kumpulan dari individu atau obyek/subyek yang merupakan 
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sifat-sifat yang umum (Siregar, 2013). Menurut (Sugiyono, 2008) populasi 
merupakan suatu generalisasi yang terdiri dari subyek/obyek yang memiliki 
karakteristik dan kualitas tertentu. Menurut Supardi (1993) populasi merupakan 
bagian dari keseluruham suatu individu atau subyek wilayah dan waktu, tentunya 
dengan kualitas yang segera diteliti. 
Dalam penelitian ini populasinya adalah  pengunjung Museum Purbakala 
Sangiran Sragen, responden yang akan diteliti adalah pengunjung Museum 
Purbakala Sangiran adalah secara random sampel yang terdiri atas sejumlah elemen 
yang dipilih secara acak. Data populasi pengunjung Museum Purbakala Sangiran 
ditunjukkan pada table. 
Tabel 3.1 
Populasi Pengunjung Museum Purbakala Sangiran 
 
Tahun Jumlah Pengunjung 
2015 386.634 
2016 323.168 
2017 343.161 
Jumlah 1.052.963 
 
Sumber : (Kementrian Pendidikan dan Kebudayaan, 2017) 
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3.1.2 Sampel  
Sampel merupakan suatu pembuatan dari populasi untuk mewakili populasi 
yang dikarenakan sebagai pengangkat kesimpulan penelitian untuk sesuatu yang 
berlaku di dalam penelitian. Menurut Setyawan (2010) sampel merupakan bagian 
dari populasi yang mempunyai suatu cirri atau situasi tertentu untuk segera diteliti. 
Meurut Sugiyono (2003) sampel adalah jumlah suatu karakteristik yang hanya 
dimiliki dari populasi itu sendiri. 
Dalam penelitian ini saya menggunakan rumus solvin: 
𝑛 =
N
1 + N(e)
 
Keterangan : 
n = ukuran sampel atau jumlah responden 
N = ukuran populasi 
e = presentase kelonggaran ketelitian yang masih bias ditolerir, e = 0,1 
Dalam rumus solvin ada ketentuan sebagai berikut: 
Nilai e = 0,1 (10%) untuk populasi dalam jumlah besar 
Nilai e = 0,2 (20%) untuk populasi dan jumlah kecil 
Jadi rentang sampel yang dapat diambil dari teknik solvin adalah 10-20% dari 
populasi penelitian. 
Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 1.052.963 pengunjung. 
Jadi presentase kelonggaran yang digunakan adalah 10% dan hasil perhitungan dapat 
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dibulatkan untuk mencapai kesesuaian. Maka untuk mengetahui sampel penelitian, 
dengan perhitungan sebagai berikut: 
n = 
1052963
1+1052963(10)²
 
n = 
1052963
10529,63
 
   = 100 
Berdasarkan perhitungan di atas jumlah sampel pada penilitian ini minimal 
yang digunakan adalah 100 responden. 
3.1.3 Teknik Pengambilan Sampel 
Siregar (2013), Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah Sampel 
Random Sederhana (Simple Random Sampling) yang merupakan teknik 
pengambilan sampel yang member kesempatan yang sama kepada setiap anggota 
yang ada dalam suatu populasi untuk dijadikan sampel. Adapun syarat untuk dapat 
dilakukan teknik simple random sampling yaitu: 
1. Anggota populasi tidak memiliki strata sehingga relative homogen. 
2. Adanya kerangka sampel yaitu merupaka daftar elemen-elemen  populasi 
yang dijadikan dasar untuk pengambilan sampel. 
Metode yang digunakan untuk pemelitan  yaitu dengan menggunakan metode 
penyebaran kuisioner terhadap pengunjung Museum Purbakala Sangiran. 
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3.4 Data dan Sumber Data 
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data 
sekunder. 
3.4.1. Data primer 
Data primer merupakan sumber data yang langsung memberikan data kepada 
pengumpul data  langsung dari sumber utamanya atau dari tempat objek penelitian 
tersebut dilakukan (Siregar, 2013). Data primer dalam penelitian ini berupa 
kuisioner yang akan diisi langsung oleh para responden , yaitu para pengunjung 
Museum Purbakala Sangiran. Data primer ini untuk diteliti dan mengetahui minat 
berkunjung serta dampaknya pada keputusan berkunjung. 
3.4.2. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan data yang dibuat untuk tujuan digunakan oleh suatu 
organisasi yang tentunya bukan dari pengolahannya (Siregar, 2013). Data sekunder 
dalam penelitian ini diperoleh dari literatur, jurnal, laporan-laporan, artikel dan 
internet 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data merupakan suatu proses dalam mengumpulkan data 
primer an sekunder pada penelitian. Pengumpulan data juga merupakan langkah 
yang sangat penting, karena data yang dikumpulkan akan digunakan sebagai 
pemecah dari masalah yang sedang diteliti guna untuk menguji hipotesis yang telah 
dirumuskan. 
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Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan dengan metode Kuisioner 
(Angket) yaitu teknik dari pengumpulan data atau informasi yang bias terjadi untuk 
menganalisis sikap-sikap, keyakinan atau kepercayaan, perilaku, dan juga 
karakteristik pada beberapa orang utama dalam sebuah organisasi yang dapat 
pengaruh dari sistem yang telah ada (Siregar, 2013). 
Sedangkan menurut (Sugiyono, 2013) kuisioner adalah teknik pengumpulan 
data yang dilakukan dengan cara member seperangkat pertanyaan atau pertanyaan 
tertulis kepada responden untuk dijawab. Kuisioner merupakan suatu teknik 
pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variable yang akan 
diukur dan tahu apa yang bias diharapkan dari seorang responden.  
Menurut Sugiyono (2003) kuisioner juga cocok digunakan bila jumlah 
responden cukup besar dan tersebar diwilayah yang luas. Kuisioner bias berupa 
pertanyaan atau bias juga pertanyaan tertutup ataupun terbuka, dapat juga diberikan 
kepada responden langsung. 
 
3.6 Variabel Penelitian 
Variabel merupakan suatu konstruk yang sifatnya telah diberi angka 
(Kuantitatif) dan juga bisa disebut  sebagai konsep yang memiliki bermacam nilai, 
berupa kuantitatif maupun kualitatif yang dapat berubah nilainya.  
Berdasarkan pokok permasalahan yang diajukan, maka variabel yang akan 
digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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a. Variabel Independent (X) 
Variabel bebas atau Independent Variable merupakan variabel yang 
mempengaruhi atau yang menjadi penyebab perubahan pada variabel lainnya 
(variabel terikat) (Siregar, 2013). Dalam penelitian ini bariabel Independennya 
adalah Electronic Word of  Mouth 
b. Variabel Dependen (Y) 
Variabel terikat atau Dependent Variable merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Variabel ini juga 
sering disebut juga dengan variabel terikat, variabel respons atau bias disebut dengan 
endogen (Siregar, 2013). Dalam penelitian ini variabel Independennya adalah 
Keputusan Berkunjung. 
c. Variabel Mediasi (Z) 
Veriabel Mediasi merupakan veriabel penghubung, yaitu variabel yang secara 
teoritis dipengaruhi dengan adanya hubungan antara variabel independen dengan 
variabel dependen menjadi hubungan yang tidak langsung dan tidak dapat diamati 
juga tidak dapat diteliti (Sugiyono, 2013). Dalam penelitian ini bariabel 
Independennya adalah Minat Berkunjung. 
 
3.7 Definisi Operasional Variabel 
Menurut (Sugiyono, 2013) definisi operasional merupakan penentuan kosrak 
atau sifat  yang akan dipelajari sehingga ,emjadi variabel yang dapat diukur. 
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Table 3.2 
Definisi Operasional Variabel 
 
Variabel Definisi Indikator 
 
 
 
 
 
 
Electronic Word of 
Mouth 
electronic word of 
mouth adalah 
pernyataan positif 
ataupun negatif yang 
dilakukan oleh 
pelanggan potensial 
ataupun mantan 
pelanggan tentang 
produk atau 
perusahaan, yang 
ditujukan untuk 
banyak orang atau 
lembaga via internet 
(Hennig – Thurau et. 
al., 2004). 
1. Posting pendapat 
di media sosial; 
2. Museum ini 
direkomendasikan 
melalui media 
sosial; 
3. Museum ini 
direkomendasikan 
oleh teman di 
mesdia sosial 
 
(Eun-Ju & Jin-Woo, 
2018) 
 
 
 
 
Minat Berkunjung 
Minat berkunjung 
merupakan suatu 
dorongan, atau 
rangsangan internal 
yang kuat yang 
memotivasi tindakan 
dimana dorongan ini 
dipengaruhi oleh 
stimulus danperasaan 
positif akan produk  
1. Minat transaksional 
atau minat untuk 
datang; 
2. Minat eksploratif atau 
mencari informasi.  
 
(Ferdinand, 2002) 
 
 
 
 
 
 
Keputusan 
Berkunjung 
 
 
 
 
Keputusan berkunjung 
sebagai keputusan 
yang didasari oleh 
motifrasional, 
motifemosional atau 
keduanya untuk 
berkunjung. Motif 
rasional melibatkan 
evaluasi logisdari 
atribut produk, motif 
emosional melibatkan 
faktor non objektif dan 
termasuk imitasi dan 
a. Memutuskan untuk 
berkunjung; 
b. Tidak banyak 
pertimbangan. 
c. Tidak membutuhkan 
waktu lama. 
d. Segera mengambil 
keputusan 
 
(Muksin & Sunarti, 2018) 
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keindahan lainnya 
(Andreansyah, 2014) 
 
3.8 Teknik Analisis Data 
Metode analisa data adalah metode yang digunakan untuk mengolah hasil 
penelitian guna memperoleh  suatu kesimpulan. Dengan melihat kerangka 
pemikiran, maka teknis analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis deskriptif dan jalur (path analysis) dengan bantuan aplikasi SPSS 22.0. 
3.8.1. Statistik Deskriptif 
Menurut (Sugiyono, 2013) statsistik deskriptif merupakan statistik yang 
dipakai sebagai penganalisa data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa 
maksud membuat kesimpulan yang berlaku umum maupun generalisasi. Statistk 
deskriptif dapat juga digunakan bila peneliti hanya ingin mendeskripsikan data 
sampel, dan tidak ingin membuat kesimpulan yang berlaku untuk populasi dimana 
sampel diambil. 
Statistik deskriptif ini menyajikan deskipsi dari suatu data yang dilihat dari 
rata-rata (mean), standar deviasi, maksimum, minimum, sum, range, kurtosis dan 
swekness (kemencengan distribusi) (Ghozali, 2011). 
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3.8.2. Uji Instrumen 
1. Uji Validitas 
Uji validitas merupakan suatu uji yang mempelajari tentang kemampuan suati 
kuesioner sehingga benar-benar bisa untuk mendapatkan data yang valid (Bambang 
2009). 
Menurut (Ghozali, 2013) uji validitas digunakan sebagai alat ukur yang sah 
atau valid tidaknya suatu kuisioner. Jadi validitas ingin mengukur apakah pertanyaan 
dalam kuisioner yang sudah dibuat benar bias digunakan untuk mengukur apa yang 
akan kita ukur. 
Menurut (Siregar, 2013) validitas ialah suatu alat ukur guna untuk 
mendapatkan data yang valid. Validitas tersebut merupakan instrument yang bahkan 
mampu untuk mengukur apa yang mau diukur. Alat ukur yang digunakan dalam 
mengukur validitas ini adalah meteran, karena meteran merupakan alat yang valid 
dalam mengukur panjang suatu benda. 
Dalam penelitian baik yang sifatnya deskriptif maupun eksplansif yang 
melibatkan variabel ataupun konsep yang tidak bias diukur secara langsung,karena 
masalah validitas itu tidaklah sederhana, di dalamnya terdapat penjabaran konsep 
tingkat teoretis sampai empiris (indikator), karena suatu instrument penelitian harus 
valid agar hasilnya bias dipercaya. (Siregar, 2013) 
Validitas konsreuk merupakan validitas yang berdasarkan kesanggupan alat 
ukur yang digunakan dalam megukur suatu konsep yang diukurnya. Cara mengukur 
validitas konstruk: 
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1. Jika koefisien korelasi product moment melebihi 0,3 
2. Jika koefisien korelasi product moment > r–tabel (α ;  n–2) n = jumlah sampel 
3. Nilai Sig. ≤ α. 
Rumus yang dapat digunakan dalam uji validitas konstruk dengan tenik 
korelasi product moment, yaitu: 
rhitung = 
n(∑ XY)−(∑X)(∑Y)
√[𝑛(∑𝑋²)− (∑𝑋)²∣𝑛(∑𝑌²)− (∑𝑌)²]
 
di mana : 
n = Jumlah responden 
X = Skor variabel (jawaban responden) 
Y = Skor  total dari variabel (jawaban responden) 
2. Uji Reabilitas 
Menurut (Ghozali, 2013) reabilitas merupakan suatu alat yang digunakan 
untuk mengukur kuisioner yang terapat pada indikator dari variabel atau konstruk. 
Kuisioner yang dikatakan reliabel atau handal jika jawaban terhadap pertanyaan 
adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Dari jawaban responden pada 
pertanyaan dikatakan reliabel bila pertanyaan dijawab dengan konsisten atau 
jawaban tersebut tidak boleh acak. Apabila jawaban terhadap indikator tersebut 
acak, maka dapat dikatakan jawaban tersebut tidak reliabel. 
Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu: 
1. Repeated Measure (Pengukuran Ulang) 
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Pemberian pertanyaan yang sama pada waktu yang berbeda, maka akan dilihat 
apakah tetap konsisten dengan jawabannya. 
2. One Shot (Pengukuran Sekali saja) 
Pengukurannya hanya sekali kemudian hasilnya akan dibandingkan dengan 
pertanyaan yang lain atau mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. 
Menurut (Siregar, 2013) reabilitas merupakan alat pengukur yang konsisten 
dengan apa yang telah dilakukan, bahkan jika pengukuran itu dilakukan dua kali 
namun hasilnya tetap sama dengan menggunakan alat yang sama juga. Pengukuran 
rebilitas bisa diukur secara eksternal pengujian ini dapat dilakukan dengan test-
retest, equivalent, dan gabungan dari keduanya. 
a. Test Retest Reability 
Alat ukur yang digunakan dalam test-retest dilakukan dengan mencobakan 
alat ukur beberapa kali kepada respon, alat ukurnya sama, respondennya 
sama, namun waktunya yang berbeda. Bila koefisien korelasi positif dan 
signifikan, maka instrument tersebut tersebut dinyatakan reliable. Metode 
yang digunakan ini adalah metode paling tepat dalam mengetahui penyebab 
timbulnya kesalahan yang berkaitan dengan waktu. 
b. Equivalen 
Pengujian menggunakan equivalen ini cukup hanya sekali dilakukan, namun 
alat ukurnya ada dua, pada responden yang sama dan waktu yang sama. Alat 
ukur ini secara bahasa berbeda, namun maksudnya sama. Alat ukur ini 
dihitung dengan mengkorelasikan antara data alat ukur yang satu dengan alat 
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ukur yang dijadikan equivalen. Bila korelasinya positif dan signifikan, maka 
alat ukur tersebut dinyatakan reliabel. 
c. Gabungan 
Pengujian gabungan ini dilakukan dengan mencoba dua alat ukur yang 
equivalen beberapa kali pada responden yang sama, yaitu dengan 
menggabungkan cara yang pertama dan cara kedua. Reabilitas instrument 
dilakukan dengan mengkorelasikan dua instrument yang ekuivalen pada 
pengujian pertama, setelah itu dikorelasikan secara silang. Dengan dua kali 
pengujian dalam waktu yang berbeda, akan dapat dianalisis enam koefisien 
reliabilitas. Jika ke enam koefisien itu keseluruhannya positif dan signifikan, 
maka dapat dikatakan bahwa alat ukur tersebut reliabel. 
 
3.8.3. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik digunakan sebagai alat untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
penyimpangan dari asumsi klasik atau persamaan regresi berganda yang digunakan. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas merupakan alat yang digunakan untuk menguji apakah model 
rgresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013) 
Variabel pengganggu dari suatu regresi disyaratkan berdistribusi normal, hal ini 
untuk memenuhi asumsi zero mean jika variabel dan berdistribusi maka yang diteliti 
Y juga berdistribusi normal. 
40 
 
Penguji normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig pada hasil uji 
normalitas dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov Test. Ketentuan 
suatu model regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari 
Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05 (p> 0,05) (Djarwanto dan Subagyo, 
2003). 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk mengiji apakah di dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamanatan yang lain tetap. Jika variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika berbeda 
disebut Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang Homoskedastisitas 
atau tidak terjadi Heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). 
Gejala heteroskedastisitas diuji dengan menggunakan metode Glejser yaitu 
dengan menyusun dan mengusulkan untuk meregres nilai absolute residual terhadap 
variabel independent. Apabila variabel independen signifikan secara statistik 
mempengaruhi variabel dependen, maka ada indikasi heteroskedastisitas. Namun 
bila variabel bebas tidak nerpengaruh signifikan terhadap absolutresidual (α=0,05) 
maka dalam model rehresi tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2011). 
3. Uji Multikolonieritas 
Menurut (Ghozali, 2011) Uji Multikolonieritas ini digunakan untuk menguji 
model regresi apakah ditemukan adanya kolerasi antar variabel bebas (independen). 
Multikolinearitas ini bertujuan untuk menguji model dari regresi yang ditemukan 
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adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Untuk mendeteksi ada atau 
tidaknya multikolonieritas dalam model regresi yaitu: 
Nilai R2 yang dihasilkan dari suatu estimasi model regresi empiris begitu 
sangat tinggi. Multikolonieritas dapat dilihat dari tolerace dan variance inflation 
factor (VIF). Jadi tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi (VIF = 
1/Tolerance). Nilai cutoff dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonieritas 
adalah Tolerance ≤ 0.10 atau sama dengan nilai VIF  ≥ 10 
3.8.4. Uji Ketepatan Model 
1. Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen 
mempengaruhi variabel dependent (Djarwanto dan Subagyo, 2003). 
Jika Fhitung > Ftabel (α, k-1, n-1), maka H0 ditolak, dan jika Fhitung > Ftabel (α, k-1, 
n-1), maka H0 diterima. Pada output regresi, Uji F juga dapat dilihat dengan 
membandingkan nilai probabilitas dengan α yang ditentukan, dengan demikian 
apabila hasil perbandingan menunjukkan bahwa nilai probabilitas (0,000) < α 
(0,005) dapat dikaitkan bahwa permodelan yang dibangun memenuhi kriteria. 
2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur presentase varian 
variabel dependent yang dapat dijelaskan oleh variabel-variabel independent yang 
ada dalam model (Ghozali, 2013). Nilai R2 mempunyai range antara 0 – 1 jika range 
semakin mendekati angka 1 jika nilai range semakin mendekati angka 1 maka 
variabel independent semakin baik dalam mengistiminasikan variabel dependentnya. 
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Kenyataannya nilai adjusted R2 dapat bernilai negative, walaupun yang 
dikehendaki harus bernilai positif. Menurut (Gujarati, 2003) jika dalam uji empiris 
didapat nilai adjusted R2 negatif, maka nilai adjusted R2 dianggap bernilai nol. 
Secara sistematis jika nilai R2 = 1, maka adjusted R2 – R2 = 1. Sedangkan jika nilai 
R2 = 0, maka adjusted R2 = (1 – k) / (n – k). jika k > 1, maka adjusted R2 akan 
bernilai negatif. 
3.8.5. Analisis Jalur (Path Analysis) 
Menurut Ghozali (2013) penelitian pada metode analisis data yang didasarkan 
pada tujuan penelitian dan skala yang digunakan. Dengan menggunakan skala likert 
maka analisis yang digunakan adalah analisis regresi. Analisis regresi selain 
digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih, dan 
juga menunjukkan arah hubungan antara variabel dependen dengan variabel 
independen. 
Dalam menguji pengaruh variabel intervining menggunakan metode analisis 
jalur (Path Analysis). Analisis ini merupakanperluasan dari analisis linier berganda 
atau menggunakan analisis regresi untuk menaksir hubungan antara variabel 
(Ghozali, 2011) 
Pada penelitian ini, metode yang digunakan oleh peneliti adalah analisis 
statistik jalur (Path Analysis). Metode analisis jalur ini digunakan sebagai alat guna 
untuk memprediksi nilai dari suatu variabel dependen yaitu keputusan berkunjung 
(Y) dengan memperhitungkan nilai variabel independen yaitu Electronic Word of 
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Mouth (X) melalui variabel mediasi yaitu minat berkunjung (Z) dengan 
menggunakan bantuan aplikasi software SPSS. 
Untuk dapat melakukan pengujian hipotesis yang telah dirumuskan, yaitu 
untuk mengetahui pengaruh dari Electronic Word of Mouth (X) terhadap minat 
berkunjung (Z) dengan menggunakan alat analisis regresi linier berganda. Model 
persamaan regresi yang akan digunakan adalah sebagai berikut : 
Z = α1 + β1X + ε1 
Y = α1 + β1X + β2Z + ε2 
Sedangkan untuk menguji pengaruh dari variabel mediasi digunakan metode 
analisis jalur (path analysis). Analisis jalur sendiri merupakan perluasan dari analisis 
linier berganda, atau analisis jalur merupakan penggunaan analisis regresi untuk 
menaksir hubungan kausalitas antar vairiabel (model causal) yang telah ditetapkan 
sebelumnya berdasarkan teori (Ghozali, 2013). 
Suatu variabel disebut variabel mediasi jika variabel tersebut ikut 
mempengaruhi hubungan antara variabel indepenen dan variabel dependen (Ghozali, 
2013). 
Pengujian hipotesis mediasi dapat dilakukan dengan prosedur yang 
dikembangkan oleh Sobel (1982) dan dikenal dengan uji Sobel (Sobel test). Uji sobel 
dilakukan dilakukan dengan menguji kekuatan pengaruh tidak langsung variabel 
independen (X) ke variabel dependen (Y) melalui variabel mediasi (Z). 
Pengaruh tidak langsung X ke Y melalui Z dihitung dengan cara mengalihkan 
jalur X → Z (a) dengan jalur Z → Y (b) atau (ab). Jadi koefisien ab = (c-c’) dimana 
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c adalah koefisien pengaruh X terhadap Y setelah mengontrol Z. Standard error 
pengaruh tidak langsung (indirect effect). Sab dihitung dengan rumus : 
Sab = √𝑏2 𝑆𝑎2 + 𝑎2 𝑆𝑏2 + 𝑆𝑎2 𝑆𝑏2 
Untuk menguji signifikan pengaruh tidak langsung, maka kita perlu 
menghitung nilai t dari koefisien ab dengan rumus sebagai berikut : 
𝑧 − 𝑣𝑧𝑙𝑢𝑐 =
ab
Sab
 
 
 
3.8.6. Uji Hipotesis 
Uji t digunakan untuk menguji signifikan pengaruh masing-masing variabel 
independent terhadap variabel dependent (Djarwanto dan Subagyo, 2003). 
Menentukan kesimpulan apakah H0 diterima atau H1 ditolak. Apabila thitung > ttabel 
maka H0 ditolak dan Ha diterima, berarti variabel independen secara individual 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Apabila thitung < ttabel maka H0 
diterima dan Ha ditolak, berarti variabel independen secara individual tidak 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
1. Uji T 
Uji T ini digunakan sebagai penguji dari pengaruh variabel independen secara 
parsial terhadap variabel dependen (Djarwanto & Subagyo, 2003). Di dalam 
pengujian ini menggunakan level of sifnificant (α) sebesar 0.05. Jika nilai dari 
probabilitas (Sig). kurang dari 0.05 atau apabila t hitung > t tabel, berarti ada 
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pengaruh variabel independen secara signifikan terhadap variabel dependen juga 
sebaliknya (Ghozali, 2013). 
2. Sobel Test 
Penelitian hipotesis dari mediasi bisa dilakukan menggunakan prosedur yang 
dikembangkan oleh Sobel (1982) dan kemudian dikenal sebagai uji sobel (Sobel 
Test). Dalam penelitian sebagai penguji hipotesis dari mediasi apakah signifikan atau 
tidak, untuk itu digunakan uji sobel. Uji Sobel dapat dilakukan dengan cara menguji 
kekuatan tidak langsung X dan Y melalui Z. pengaruh tidak langsung ini dengan 
mengalikan jalur X → Z (P2) dengan jalur Z → Y (P3) (Ghozali, 2013). 
Sp2p3 = √𝑝3²𝑆𝑝2² + 𝑝2²𝑆𝑝3² + 𝑆𝑝2²𝑆𝑝3² 
Keterangan: 
Sp2p3  = Standard error pengaruh tidak langsung 
P2  = Jalur X ke Z 
P3  = Jalur Z ke Y 
Sp2  = Standard error koefisien p2 
Sp3  = Standard error koefisien p3 
Untuk dapat menguji dari signifikansi variabel yang mempunyai pengaruh 
tidak langsung, membutuhkan penghitung dari nilai t dari koefisien. Penilaian dari 
nilai t menggunakan rumus sebagai berikut: 
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t = 
𝒑𝟐𝒑𝟑
𝑺𝒑𝟐𝒑𝟑
 
Apabila t hitung lebih besar dari t tabel maka bisa disimpulkan terjadi 
pengaruh mediasi juga sebaliknya. 
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BAB IV 
Analysis Data dan Pembahasan 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1. Sejarah Singkat Perkembangan Museum Purbakala Sangiran 
Di Provinsi Jawa Tengah ini, tepatnya di Desa Krikilan Kecamatan Kalijambe 
Kabupaten Sragen terdapat objek wisata yang menarik yaitu Museum Purbakala 
Sangiran yang berada di dalam kawasan Kubah Sangiran. Kubah tersebut terletak di 
Depresi Solo, di kaki Gunung Lawu (kurang lebih 17 km dari Kota Solo). 
Museum itu sendiri menurut undang-undang cagar budaya No 11 tahun 2010 
merupakan lembaga yang berguna sebagai tempat untuk melindungi, 
mengembangkan, dan memanfaatkan suatu koleksi yang berupa benda, bangunan 
dan struktur yang telah ditetapkan sebagai Cagar Budaya. Sedangkan, CSitus Cagar 
Budaya itu sendiri merupakan lokasi atau tempat yang berada di darat ataupun di air 
yang mengandung unsur Benda Cagar Budaya. Struktur Cagar Budaya sendiri 
sebagai bukti adanya kehidupan di masa lampau. (Kementrian Pendidikan dan 
Kebudayaan, 2017). 
Museum Sangiran berdiri tahun 1893 dan untuk pertama kalinya situs ini 
didatangi oleh peneliti Eugene Dubois. Pada tahun 1932 L.J.C. van Es telah 
melakukan pemetaan secara geologis di sekitar Sangiran. Kemudian peta ini 
digunakan oleh G.H.R. von Koenigswald tahun 193 untuk melakukan survey 
eksploratif dengan beberapa penemuan artefak prasejarah. Fosil-fosil hominid mulai 
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ditemukan pada tahun 1936 sampai tahun 1941 Koenigswald telah menemukan 
sejumlah fosil Homo erectus. 
Temuan yang ditinggalkan dari masalalu berupa fosil, artefak, dan fosil Homo 
erectus telah mengalami peningkatan yang baik dari jumlah maupun kualitas. 
Museum Sangiran merupakan salah satu situs budaya yang penting sebagai 
perkembangan dari berbagai macam  bidang ilmu pengetahuan terutama untuk 
penelitian di bidang antropologi, arkeologi, biologi, paleoantropologi, geologi, dan 
tentu saja untuk bidang kepariwisataan. Situs Sangiran telah ditetapkan sebagai salah 
satu Warisan Budaya Dunia pada tanggal 5 Desember 1996 oleh UNESCO, dengan 
nomor penetapan C.593. (Kementrian Pendidikan dan Kebudayaan, 2017). 
Status dalam pengelolaan Situs Purbakala Sangiran dijadikan sebagai 
prioritas, sehingga perlu dibentuknya Master Plan dan DED Pengembangan Situs 
Sangiran. Pada tahun 2007 pemerintah juga membuat suatu Unit Pelaksanaan Teknis 
(UPT) untuk ditugaskan sebagai pengelola dari Situs Sangiran dan situs-situs lainnya 
di Indonesia. Dan UPT tersebut diberi nama sebagai Balai Pelestarian Situs Manusia 
Purba Sangiran, yang berada dibawah pertanggungjawaban  Direktorat Jendral 
Kebydayaan, Kementrian Pendidikan dan Kebudayaan.    
Kehadiran Balai Pelestarian Situs Museum Sangiran ini menjadikan contoh 
gambaran dari kehidupan manusia di masa lampau (masa purbakala). Dan situs 
museum ini merupakan situs fosil manusia purba paling lengkap di Jawa. Museum 
Sangiran memiliki luas mencapai 56 km2 yang meliputi tiga kecamatan di 
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Kabupaten Sragen, yaitu Kecamatan Gemolong, Kalijambe, dan Plupuh, serta satu 
kecamatan di Kabupaten Karanganyar, yaitu Kecamatan Gondangrejo. 
Dalam pengembangannya Situs Sangiran memiliki 4 Klaster (Museum) yang 
tersebar yakni Museum Krikilan, Museum Dayu, Museum Bukuran, dan Museum 
Ngebung. Ke 4 Museum ini menjamak inforformasi kehidupan manusia purba di 
Indonesia untuk ilmu pengetahuan dan sejarah kemanusiaan dan peradaban, karena 
situs ini dilengkapi dengan fosil-fosil manusia purba, hasil dari budaya manusia 
purba, fosil flora dan juga fauna purba beserta gambaran stratigrafinya. 
Museum Sangiran merupakan salah satu museum yang aktif dan dinamis dari 
berbagai macam kegiatan ilmiah, mulai dari potensi akademisnya yang diberikan 
dari Museum Sangiran juga diimbangi dengan fasilitas modern di dalam museum 
(Klaster) yang membuat publik mendapat berbagai macam informasi dari segi ilmiah 
maupun segi budayanya dengan semaksimal mungkin pada kapasitas yang telah 
diberikan oleh Situs Sangiran. (Kementrian Pendidikan dan Kebudayaan, 2017). 
4.1.2 Visi dan Misi Perusahaan 
a. Visi  
Menjadikan Museum Purbakala Sangiran sebagai pusat dari kajian tentang 
kehidupan manusia purba yang terkemuka di Dunia. 
b. Misi  
Misi dari Museum Purbakala Sangiran: 
a) Preservasi dan Konservasi Situs 
b) Sebagai pengembangan pendidikan dan penelitian 
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c) Menjadikan pemberdayaan bagi masyarakat 
d) Mengembangkan pariwisata yang ramah lingkungan 
e) Mengembangkan dari segi infrastruktur 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Penelitian 
4.2.1. Karakteristik Responden 
Sebelum menyajikan hasil dari hipotesis dan pembahasan, maka terlebih 
dahulu akan dipaparkan karakteristik responden dengan maksud untuk 
memberikan gambaran keadaaan data yang telah dikumpulkan melalui kuesioner 
penelitian. Responden diambil dari penyebaran kueioner melalui online yang 
berjumlah 100 responden. Terdiri dari .berdasarkan data yang telah dikumpulkan ada 
3 karakteristik responden yang akan dipaparkan sebagai berikut: 
1. Karakteristik responden berdasarkan umur 
Setelah melakukan tabulasi data terhadap keseluruhan responden, diperoleh 
gambaran responden berdasarkan usia seperti pada tabel 4.1. 
Table 4.1 
Umur Responden 
 
 Umur (tahun) Banyaknya Presentase 
1. 16-22 58 58.0% 
2. 23-29 34 34.0% 
3. 30-36 4 4.0% 
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4. 37-43 1 1.0% 
5. > 44 3 3.0% 
 Jumlah 100 100.0% 
Sumber: Data Primer Diolah 
Umur responden dalam penelitian berkisar antara 16-22 tahun sebanyak 58 
responden atau 58%. Umur 23-29 tahun sebanyak 34 responden atau 34%. Umur 30-
36 tahun sebanyak 4 respoden atau 4%, Umur 37-43 tahun sebanyak 1 respoden atau 
1% dan sisanya responden di atas 44 sebanyak 3 responden atau 3%. Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen adalah kebanyakan umur 
produktif. 
2. Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
Gambaran jumlah responden berdasarkan jenis kelamin ditunjukkan pada 
tabel 4.2. 
Tabel 4.2 
Jenis Kelamin Responden 
 
No. Jenis Kelamin Banyaknya Presentase 
1. Pria 28 28.0% 
2. Wanita 72 72.0% 
 Jumlah 100 100.0% 
Sumber: Data Primer Diolah 
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Responden pada penelitian adalah sebanyak 28 orang atau 28% adalah pria 
dan 72 orang atau 72% adalah wanita. Dengan demikian mayoritas responden adalah 
perempuan. 
3. Karakteristik responden berdasarkan jenis pekerjan. 
Gambaran jumlah responden berdasarkan jenis pekerjaan ditunjukkan pada 
tabel 4.3. 
Table 4.3 
Jenis Pekerjaan Responden 
 
No. Jenis Pekerjaan Banyaknya Presentase 
1. Pelajar/Mahasiswa 55 55.0% 
2. Swasta 25 25.0% 
3. Wiraswasta 3 3.0% 
4. Guru 6 6.0% 
5. PNS 9 9.0% 
6 Perawat  2 2.0% 
 Jumlah  100 100.0% 
 Sumber: Data Primer Diolah 
 Berdasarkan data di atas, sebagian besar responden yang berprofesi sebagai 
pelajar/ mahasiswa mencapai 55.0%, swasta sebesar 25.0%, wiraswasta sebesar 
3.0%, Guru sebesar 6.0%, PNS sebesar 9.0%, dan perawat sebesar 2.0%. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa responden didominasi oleh pelajar maupun mahasiswa. 
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4.2.2. Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Uji Vaaliditas digunakan sebagai alat ukur yang sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur  oleh kuesioner tersebut. 
Validitas tiap butir pernyataan dalam kuesioner penelitian diketahui dengan 
membandingkan koesfisien korelasi (rhitung) setiap pernyataan terhadap rtabel atau 
nilai kritis. Data bisa di bilang valid apabila rhitung > rtabel. Hasil uji validitas untuk 
pernyataan pada kuesiner dapat dilihat dalam tabel 4.5 di bawah ini: 
Table 4.4 
Hasil Uji Validitas 
 
No Pernyataan R hitung R tabel Keterangan 
Keputusan Berkunjung 
1. Saya memutuskan 
untuk berkunjung ke 
Museum Purbakala 
Sangiran karena 
memiliki suasana 
sesuai dengan 
keinginan saya untuk 
mengisi waktu libur. 
0.472  
 
 
 
 
0.1966 
 
Valiid 
2. Saya tidak 
membutuhkan banyak 
pertimbangan untuk 
memutuskan 
berkunjung ke Museum 
Purbakala Sangiran. 
0.544  
Valid 
3 Saya tidak 
membutuhkan waktu 
lama untuk 
memutuskan   
 
0.621  
Valid 
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berkunjung ke Museum 
Purbakala Sangiran. 
4. Saya segera mengambil 
keputusan untuk 
melakukan kunjungan 
ke Museum Purbakala 
Sangiran. 
0.558  
Valid 
Electronic Word of Mout 
1. Saya membaca 
postingan pendapat 
mengenai Museum 
Purbakala Sangiran 
melalui media sosial. 
0.763  
 
 
 
0.1966 
 
Valid 
2. Museum Purbakala 
Sangiran menjadi salah 
satu rekomendasi untuk 
kunjungan pelajar di 
beberapa situs online 
internet. 
0.747  
Valid 
3. Saya mengunjungi 
Museum Pubakala 
Sangiran karena 
membaca rekomendasi 
positif dari teman-
teman saya di media 
sosial. 
0.774  
Valid 
Minat Berkunjung 
1. Saya berminat untuk 
datang mengunjungi 
objek wisata Museum 
Purbakala Sangiran di 
Kabupaten Sragen. 
0.906  
 
0.1966 
 
Valid 
2. Saya mencari informasi 
tempat wisata Museum 
Purbakala Sangiran di 
Kabupaten Sragen. 
0.882  
Valid 
 
Berdasarkan data hasil uji validitas di atas menyatakan bahwa variabel 
Pengaruh electronic word of mouth terhadap Minat Berkunjung serta dampaknya 
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pada Keputusan Berkunjung adalah valid (berdasarkan perbandingan rhitung lebih 
besar dari rtabel (rhitung > rtabel ) dinyatakan valid. Nilai 0.1966 diperoleh rtabel dengan N 
= 100. Hal ini dibuktikan dengan diperolehnya nilai dari correlated item – total 
correlation dibandingkan dengan rtabel . Oleh karena itu variabel-variabel di atas 
akan diikutsertakan dalam penelitian selanjutnya 
2. Uji Reabilitas 
Uji Reabilitas digunakan sebagai alat untuuk mengukur kuesioner yang 
merupakan suatu indikator dari variabel atau konstruk. Kuesioner yang dapat 
dikatakan handal atau reliabel yaitu jika jawaban dari responden terhadap pernyataan 
adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2013). 
Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan dengan dua cara, yaitu: 
a. Pengukuran Ulang (Repeated Measure), yaitu seseorang atau responden akan 
diberi pertanyaan atau pernyataan yang sama pada waktu yang berbeda, 
kemudian dilihat apakah seseorang itu tetap konsisten dengan jawabannya. 
b. Pengukuran Sekali Saja (One Shot), yaitu pengukurannya hanya dilakukan sekali 
saja, kemudian hasilnya akan dibandingkan dengan pertanyaan lainnya atau 
mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. SPSS memberikan suatu fasilitas 
untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik  Cronbach Alpha (α). 
Pengujian dilakukan dengan metode Cronbach Alpha. Suatu Konstruk atau 
variabel dapat dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha >0.60. 
Hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
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Table 4.5 
Hasil Uji Reabilitas 
 
Variabel Nilai Cronbach Alpha Keterangan 
Keputusan Berkunjung 0.756 Reliabel 
Electronic Word of 
Mouth 
0.634 Reliabel 
Minat Berkunjung 0.747 Reliabel 
 Sumber: Data diolah, 2018 
Hasil uji reabilitas pada tabel 4.4 menunjukkan ketiga variabel mempunyai 
nilai lebih besar dari 0.60, sehingga dapat disimpulkan indikator yang digunakan 
pada variabel Keputusan Berkunjung, Electronic Word of Mouth, dan Minat 
Berkunjung dinyatakan handal atau dapat dipercaya sebagai alat ukur. 
4.2.3. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik disebut dengan analisis residual karena penelitian tersebut 
mengenai pelanggaran terhadap asumsi klasik yang biasanya dilakukan dengan 
mengamati pola nilai risudual (Gudono,2012). Uji ini dilakukan untuk mengetahui 
bahwa data yang diperoleh adalah sah (tidak terdapat penyimpangan). Untuk bisa 
meyakinkan persamaan garis regresi dan linier yang diperoleh adalah valid dan dapat 
dipergunakan sebagai pencari peramalan, maka akan dilakukan uji asumsi klasik 
sebagai berikut: 
1. Uji Normalitas 
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Uji normalitas bertujuan untuk menguji data apakah di dalam data/model 
regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Ada cara 
untuk mengetahui atau mendeteksi apakah data residual berdistribusi normal atau 
tidak yaitu dengan menggunakan analisis grafik dan uji statistik. hasil uji metode 
Kolmogorov Smirnov: 
 Table 4.6 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
 Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 1.29473332 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .073 
Positive .073 
Negative -.065 
Test Statistic .073 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
  Sumber: Data primer yang diolah, 2018 
Hasil dari perhitungan kolmogrov-smirnov menunjukkan bahwa nilai dari 
signifikansi persamaan 1 sebesar 0.200 yang berarti p value > 0.05. Dengan 
demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi layak digunakan karena 
memenuhi asumsi normalitas atau dapat disimpulkan bahwa data tersebut adalah 
data terdistribusi normal. 
2. Uji Heterokedastisitas 
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Uji Heterokedastisitas memiliki tujuan untuk menguji model regresi jika 
terjadi ketidaksamaan viariance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
lainnya. Hasil uji heterokedastisitas dapat dilihat pada tabel 4.8. di bawah ini: 
Table 4.7 
Uji Heterokedastisitas 
 
Variabel Signifikansi Keterangan 
Electronic Word of 
Mouth 
.565 Tidak ada heterokedastisitas 
Minat Berkunjung .365 Tidak ada heterokedastisitas 
Sumber: Data Primer, 2018 
Menurut table yang diatas terlihat signifikansi variabel >0.05 maka dapat 
disimpulkan tidak ada heterokedastisitas. 
3. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolinearitas ini bertujuan sebagai penguji model apakah model 
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Apabila 
variabel independen saling berkolerasi. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
Multikolinearitas di dalam model regresi adalah: 
a. Nilai R2 yang dihasilkan dari suatu estimasi model regresi empiris sangat 
tinggi. 
b. Untuk menganalisis dari matrik korelasi variabel-variabel independen. 
c. Multikolinearitas bias dilihat dari nilai tolerance dan lawannya, serta dari 
variance inflation factor (VIF). 
Hasil uji multikolinearitas dapat dilihat pada tabel 4.7. di bawah ini.  
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Table 4.8 
Uji Multikolonieritas 
 
                              Coefficientsa  
Model 
Collinearity Statistics  
Keterangan Tolerance VIF 
1 (Constant)    
EWOM 
.781 1.280 
Tidak terjadi 
multikolonieritas 
Minat Berkunjung 
.781 1.280 
Tidak terjadi 
multikolonieritas 
a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung 
Sumber: Data Primer diolah, 2018 
 
 
Dari hasil Uji Multikolonieritas dengan menganalisis matrik korelasi antar 
variabel independent, dengan kriteria nilai VIF<10 dan nilai Tolerance >0.1. Dari 
table 4.7 diatas, semua variabel menunjukkan nilai VIF lebih kecil dari pada 10 dan 
nilai tolerance lebih besar dari 0.1. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel 
independent tidak ada multikolonieritas antar variabel independent salam model 
regresi. 
4.2.4. Uji Ketepatan Model 
Untuk menguji hipotesis-hipotesi didalam penelitian ini dengan menggunakan 
path analysis dengan bantuan dari program SPSS 22. Di dalam path analysis ini ada 
3 model regresi: (1) variabel independen (Electronic Word of Mouth) diregresikan 
dengan variabel mediasi (Minat Berkunjung); (2) variabel independen (Electronic 
Word of Mout) diregresikan dengan variabel dependen (Keputusan Berkunjung); (3) 
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variabel independen (Electronic Word of Mouth) dan variabel mediasi (Minat 
Berkunjung) diregresikan dengan variabel dependen (Keputusan Berkunjung). 
Untuk melakukan analisis data penelitian maka digunakan Uji Koefisien 
Determinasi, Uji F, Uji T, dan Uji Sobel di dalam model regresi atau analisis jalur 
(path analysze). 
1. Uji F 
Uji F ini digunakan untuk melihat bagaimana pengaruh dari semua variabel 
bebas (Independent) terhadap variabel terikat (Dependent) (Hidayat, 2013). 
Table 4.9 
Uji  F Model Regresi 1 
 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 52.481 1 52.481 27.470 .000b 
Residual 187.229 98 1.910   
Total 239.710 99    
a. Dependent Variable: Minat Berkunjung 
a. Predictors: (Constant), EWOM 
Sumber: Data yang diolah, 2018 
 
      Ftabel = F (n-k-1) = F (100-2-1) = F (2; 97) = 3.09 
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Uji ini ditujukan untuk mengetahui, apa variabel independen berpengaruh 
signifikan terhadap variabel dependen. Pada penentuan Uji F dengan keyakinan 95% 
atau (α = 0.05) diketahui nilai Ftabel adalah 3.09 sedangkan nilai Fhitung data dari hasil 
pengolahan yaitu sebesar 27.470 maka Fhitung > Ftabel hingga dalam bersamaan 
variabel independent berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Ftabel bisa 
dicari dengan menggunakan program MS. Excel dengan rumus = finv (α;df1;df2) 
atau finv (0.05;2;97). Maka Ftabel diperoleh adalah 3.09.  
Sehingga bisa disimpulkan bahwa nilai Fhitung = 27.470 > Ftabel = 3.09 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0.000 < 0.05 hal ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan 
H1 diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi yang bisa digunakan 
guna memprediksi  Y atau bisa dikatakan X1 secara bersama bisa berpengaruh pada 
Y atau variabel electronic word of mouth secara bersamaan dapat mempengaruhi 
Keputusan Bekunjung. 
Tabel 4.10 
Uji  F Model Regresi 2 
 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 238.763 2 119.381 9.946 .000b 
Residual 1164.237 97 12.002   
Total 1403.000 99    
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a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung 
b. Predictors: (Constant), Minat Berkunjung, EWOM 
sumber: Data yang diolah, 2018 
 
Uji ini ditujukan untuk mengetahui, apa variabel independen berpengaruh 
signifikan terhadap variabel dependen. Pada penentuan Uji F dengan keyakinan 95% 
atau (α = 0.05) diketahui nilai Ftabel adalah 3.09 sedangkan nilai Fhitung data dari hasil 
pengolahan yaitu sebesar 9.946 maka Fhitung > Ftabel hingga dalam bersamaan variabel 
independent berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Ftabel bisa dicari 
dengan menggunakan popgram MS. Excel dengan rumus = finv (α;df1;df2) atau finv 
(0.05;2;97). Maka Ftabel diperoleh adalah 3.09.  
Sehingga bisa disimpulkan bahwa nilai Fhitung = 9.946 > Ftabel = 3.09 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0.000 < 0.05 hal ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan 
H1 diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi yang bisa digunakan 
guna memprediksi  Y atau bisa dikatakan X1 dan Z secara bersama bisa berpengaruh 
pada Y atau variabel electronic word of mouth dan Minat Berkunjung secara 
bersamaan dapat mempengaruhi Keputusan Bekunjung. 
2. Uji Koefisien Determinasi Adj R2 
Koefisien determinasi (R2) ini digunakan sebagai alat untuk mengukur dari 
presentase variasi dependent yang bisa dijelaskan oleh variabel-variabel independent 
yang ada pada model (Ghozali, 2013). Berikut akan ditampilkan hasil dari pengujian 
koefisien determinasi: 
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Table 4.11 
Koefisien Determinasi (Model Regresi 1) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .468a .219 .211 1.382 
d. Predictors: (Constant), EWOM 
e. Dependent Variabel: Minar Berkunjung 
Sumber: Data yang diolah, 2018 
 
Hasil dari penghitungan menggunakan SPSS 22.0 di dapat nilai angka Adj R2 
sebesar 0.211 yang artinya yaitu kemampuan variabel-variabel independen yang 
terdiri dari eWOM dalam menjelaskan variabel dependenn Minat Berkunjung sebesar 
21.1% sedangkan sisanya adalah 78.9% yang dijelaskan pada variabel lain diluar 
model yang diestimasi. 
Table 4.12 
Koefisien Determinasi (Model Regresi 2) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .413a .170 .153 3.464 
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Hasil dari penghitungan menggunakan SPSS 22.0 di dapat nilai angka Adj R2 
sebesar 0.153 yang artinya yaitu kemampuan variabel-variabel independen yang 
terdiri dari Minat Berkunjung dan eWOM dalam menjelaskan variabel dependenn 
Keputusan Berkunjung sebesar 15.3% sedangkan sisanya adalah 84.7% yang 
dijelaskan pada variabel lain diluar model yang diestimasi 
4.2.5. Analisis Jalur (Path Analyze) 
Analisis jalur ini bertujuan untuk menguji pengaruh dari variabel intervening. 
Variabel intervening sendiri mrupakan variabel penghubung (antara) atau juga biasa 
disebut dengan mediating, yang memiliki fungsi untuk memediasi antara variabel 
bebas (independen) dengan variabel terikat (dependen). Analisis jalur sendiri juga 
merupakan perluasan dari analisis regresi linier berganda. 
Untuk melakukan pengujian terhadap hipotesis yang diajukan, makan 
dilakukan dengan menguji koefisien path masing-masing variabel. Hasil analisis 
path sebagai berikut: 
Minat Berkunjung   =  α + p2Ewom + e1    (1) 
Keputusan Berkunjung  =  α + p1Ewom + p3 Minat berkunjung + e2  (2) 
 
b. Predictors: (Constant), Minat Berkunjung, EWOM 
c. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung 
Sumber: Data yang diolah, 2018 
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Z = 6.797 + 0.355 X1 + 0.789     (1) 
Y = 11.670 + 0.147 X1 + 0.893 Z + 0.847    (2) 
Tabel 4.13 
Pengujian Koefisien Path Uji 1 
 
Jalur B thitung ttabel Sig. α Keterangan  
Electronic 
Word of 
Mouth 
 
0.355 
 
5.241 
 
1.988 
 
0.000 
 
0.05 
 
Signifikan 
e1 0.789 - - - - - 
Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan koefisien  Path  pada tabel 4.12, maka persamaan yang di dapat 
disusun sebagai berikut : 
Z = 6.797 + 0.355 X1 + 0.789  
a Koefisien regresi variabel electronic word of mouth (b1) bernilai positif 
sebesar 0.355. 
b Dengan memperhitungkan R Square diperoleh nilai e1= √1 − 0.211 = 0.789 
Tabel 4.14 
Pengujian Koefisien Path Uji 2 
 
Jalur  B thitung ttabel Sig. α Keterangan  
Electronic 
Word of 
Mouth 
 
0.147 
 
0.764 
 
1.988 
 
0.447 
 
0.05 
 
Tidak 
Signifikan 
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Minar 
Berkunjung 
 
0.893 
 
3.526 
 
1.988 
 
0.001 
 
0.05 
 
Signifikan 
e2 0.847 - - - - - 
Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan koefisien  Path  pada tabel 4.12, maka persamaan yang di dapat 
disusun sebagai berikut 
Y = 11.670 + 0.147 X1 + 0.893 Z + 0.847  
a. Koefisien regresi variabel electronic word of mouth (b1) bernilai positif 
sebesar  0.147. 
b. Koefisien regresi variabel Minat Berkunjung (b2) bernilai positif sebesar 
0.893. 
c. Dengan memperhitungkan R Square diperoleh nilai e2 = 
√(1 − 0.153) = 0.847 
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Gambar 4.1 
Hasil Analisis Jalur (Path Analyze) 
  
 
 
     H3 
 
 
    H1 
     H2 
 
 
 
 
Nilai koefisien unstandardized beta 0.355 pada signifikansi 0.000 pada 
persamaan regresi 1, yang berarti Ewom mempengaruhi Minat Berkunjung. Nilai 
koefisien unstandardized beta 0.355 merupakan nilai path atau p2. Pada persamaan 
regresi 2 Nilai koefisien unstandardized beta ewom 0.147 pada signifikansi 0.447 
yang merupakan jalur p1, yang mana Ewom tidak mempengaruhi Keputusan 
Berkunjung. Dan Minat Berkunjung 0.893 pada signifikansi 0.001 yang merupakan 
nilai jalur path p3 dimana Minat Berkunjung mempengaruhi Keputusan Berkunjung. 
Besarnya nilai e1 adalah1√1 − 0.211 = 0.789 dan e2 adalah 
√(1 − 0.153) = 0.847. 
e2=0.847 
e1=0.789 
0.893 
0.147 
0.355 
Electronic 
Word of Mouth 
(X) 
Keputusan 
Bekunjung 
(Y) 
Minat 
Berkunjung 
(Z) 
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Dari hasil analisis jalur tersebut menunjukkan bahwa Ewom bisa berpengaruh 
langsung dan bisa juga tidak berpengaruh langsung yaitu dari Ewom ke Minat 
Berkunjung (Intervening) lalu ke Keputusan Berkunjung. Besarnya pengaruh 
langsung adalah 0.355 dan besarnya pengaruh tidak langsung dapat dihitung dengan 
mengalikan koefisien tidak langsung yaitu (0.355) x (0.893) = 0.317015 atau bisa 
juga dari total pengaruh Ewom ke Keputusan Berkunjung yaitu 0.147 + (0.355 x 
0.893) = 0.464015. 
 
4.2.6. Uji Hipotesis 
1. Uji T 
Uji T digunakan sebagai alat untuk menguji masing-masing  dari variabel 
bebas (dependent) secara sendiri-sendiri pada  variabel terikat (dependent) (Hidayat, 
2013).  Kriteria penerimaan pada hiotesisnya adalah menggunakan uji t, dengan 
melihat apakah nilai-nilai yang diperoleh koefisien berbeda secara signifikan atau 
tidaknya antara t hitung dan t tabel pada tingkat keyakinan 5%  (α=0.05). Jika t 
hitung > nilai t tabel maka H0 ditolak yang berarti variabel  X berpengaruh terhadap 
Y. Untuk menginterpesikan uji t menggunakan unstandardized coefficient pada 
program SPSS. Jika probabilitas sig < 0.05 maka X berpengaruh terhadap variabel Y 
(Ghozali, 2013). 
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Table 4.15 
Model Regresi 1 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 6.797 1.520  4.472 .000   
EWOM .355 .068 .468 5.241 .000 1.000 1.000 
a. Dependent Variable: Minat Berkunjung 
 
Table 4.16 
Model Regresi 2 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 11.670 4.180  2.792 .006   
EWOM .147 .192 .080 .764 .447 .781 1.280 
Minat 
Berkunjung 
.893 .253 .369 3.526 .001 .781 1.280 
a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung 
 
Ttabel = t ( α/2; n-k-1) = t (0.05/2; 100-2-1) = t (0.025; 97) = 1.988 
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a. Hasil Uji Hipotesis 1 (Pengaruh X1 ke Z) 
Hipotesis yang pertama dalam penelitian ini memiliki tujuan untuk menguji 
apakah Electronic Word of Mouth berpengaruh positif terhadap Minat Berkunjung. 
Hasil dari regresi yang diketahui besarnya nilai dari signifaknsi variabel Electronic 
Word of Mouth adalah 0.000. Yang berarti electronic word of mouth berpengaruh 
terhadap Minat berkunjung pada tingkat kepercayaan 95% (α=0.05) dengan sig.< α 
0.05. 
b. Hasil Uji Hipotesis 2 (Pengaruh X1 ke Y) 
Hipotesis yang pertama dalam penelitian ini memiliki tujuan untuk menguji 
apakah Electronic Word of Mouth berpengaruh positif terhadap Keputusan 
Berkunjung. Hasil dari regresi yang diketahui besarnya nilai dari signifaknsi variabel 
Electronic Word of Mouth adalah 0.447. Yang berarti electronic word of mouth tidak 
berpengaruh terhadap Keputusan berkunjung pada tingkat kepercayaan 95% 
(α=0.05) dengan sig.< α 0.05. 
c. Hasil Uji Hipotesis 3 (Pengaruh Z ke Y) 
Hipotesis yang pertama dalam penelitian ini memiliki tujuan untuk menguji 
apakah Minat Berkunjung berpengaruh positif terhadap Keputusan Berkunjung. 
Hasil dari regresi yang diketahui besarnya nilai dari signifaknsi variabel Minat 
Berkunjung adalah 0.001. Yang berarti Minat Berkunjung berpengaruh terhadap 
Keputusan berkunjung pada tingkat kepercayaan 95% (α=0.05) dengan sig.< α 0.05. 
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2. Sobel Test 
Sobel test dilakukan untuk menganalisis ada tidaknya pengaruh tidak 
langsung antara variabel X1 terhadap Y melalui Z. 
Pengaruh dari mediasi yang ditunjukkan pada perkalian koefisien Ewom 
dengan Keputusan Berkunjung perlu dilakukannya uji dengan menggunakan Sobel 
test (Standar error dari koefisien indirect effect Sab): 
SP2P3 = √𝑝3²𝑆𝑝2² + 𝑝2²𝑆𝑝3² + 𝑆𝑝2²𝑆𝑝3² 
SP2P3 = √(0.355)2(0.068)² + (0.893)2(0.253)2 + (0.068)2(0.253)² 
SP2P3 =√(0.0036874042) + (0.0080667342) + (0.0002959776) 
= 0.012050116 
Berdasarkan dari hasil SP2P3 ini bisa menghitung nilai t statistik pengaruh dari 
mediasi dengan rumus sebagai berikut: 
𝑡 =
𝑝2𝑝3
𝑠𝑝2𝑝3
 = 
0.317015
0.012050116
 = 26.3080454993 
Berdasarkan nilai t hitung adalah sebesar 26.3080454993 lebih besar dari t 
tabel dengan tingkat signifikansi 0.05 yaitu 1.988, maka dapat disimpulkan bahwa 
koefisien mediasi adalah signifikan. Sehingga hasil ini berarti ada pengaruh mediasi 
minat berkunjung dalam hubungan electronic word of mouth terhadap keputusan 
berkunjung. 
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4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Tabel 4.17 
Hasil Pengujian Hipotesis 
 
 Hipotesis Kesimpulan 
 
H1 
Electronic Word of Mouth  
Minat Berkunjung 
 
Diterima 
 
H2 
Electronic Word of Mouth 
Keputusan Berkunjung  
 
Tidak Diterima 
 
H3 
Minat Berkunjung 
Keputusan Berkunjung 
 
Diterima 
 
Berdasarkan hasil pengujian kausalitas menggunakan SPSS 22.0 untuk 
menguji model hubungan struktural yang telah ditampilkan diperoleh hasil 
sebagai berikut: 
a. Pengujian Hipotesis 1 
Electronic Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Minat Berkunjung, hal ini ditunjukkan dari nilai probabilitas (p) sebesar 0,000 < 
0,05 (level signifikansi 5%). Hasil tersebut sekaligus menunjukkan bahwa semakin 
tinggi ewom maka akan semakin tinggi juga Minat Berkunjung. 
Hasil dari penelitian yang dilakukan dalam mendukung penelitian yang telah 
dilakukan oleh Suwarduki, Yulianto, & Mawardi (2016), hal ini dikarenakan adanya 
komunikasi dari Electronic Word of Mouth  yang terjadi di media sosial, hingga 
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menjadi sebuah dorongan dan rangsangan yang kuat sebagai motivasi dalam media 
sosial. Dimana dorongan tersebut dipengaruhi stimulus yang berupa sharing 
informasi antar pengguna media sosial.  Penelitian ini juga menunjukkan adanya 
hubungan positif yang signifikan anatara Electronic Word of Mouth terhadap Minat 
Pembelian atau Berkunjung. 
Sedangkan menurut Samuel dan Lianto (2014), karena para konsumen sudah 
melihat dan juga membaca berbagai macam informasi yang telah disampaikan oleh 
para konsumen yang lain kemudian dibagikan melalui berbagai macam media sosial 
yang mereka punya. Sehingga memudahkan orang yang ingin mencari informasi 
menjadi mudah dan hasilnya bagus juga positif sehingga membuat konsumen ingin 
membeli produk ataupun jasa tersebut. Disini eWOM juga bisa mempengaruhi 
konsumen secara langsung. 
b. Pengujian Hipotesis 2 
Electronic Word of Mouth tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Berkunjung, hal ini ditunjukkan dari nilai probabilitas (p) sebesar 0,447 > 0,05 (level 
signifikansi 5%). Hasil tersebut sekaligus menunjukkan bahwa semakin tinggi ewom 
maka semakin berkurangnya juga Keputusan Berkunjung. 
Hasil dari penelitian yang dilakukan dalam mendukung penelitian yang telah 
dilakukan oleh Suwarduki, Yulianto, dan Mawardi (2016) bahwasanya adanya faktor 
yang bisa mempengaruhi untuk mengambil keputusan sehingga bisa merubah minat 
dalam berkunjung. Karena setiap tahap dalam pencarian informasi para konsumen 
akan menentukan apakah akan melakukan keputusan pembelian atau tidak. Disini 
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juga terdapat dua faktor yang bisa menginterversi maksud dari keputusan pembelian 
yaitu sikap dari konsumen dan dari faktor situasional yang tidak diantisipasi. 
Hal ini menunjukkan bahwa Eectronic Word of Mouth tidak berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Berkunjung. Secara persial juga terdapat pengaruh 
tidak signifikan antara Electronic Word of Mouth terhadap keputusan Berkunjung.  
Sedangkan menurut Wijaya & Paramita (2014), kurangnya kepedulian dari 
media internet dalam memberi tanggapan pada pertanyaan yang ada di kolom 
komentar. Dari hasil Electronic Word of Mout tidak berpengaruh terhadap 
Keputusan Berkunjung disebabkan karena kurangnya kepercayaan seseorang pada 
informasi pada media internet. eWOM juga berbeda dari WOM yang dikarenakan 
media internet menyebabkan pemberi informasi dan para penerima informasi tidak 
saling bertatap muka yang dikarenakan belum bisa untuk menjamin kredibilitas 
seorang dari informan tersebut. 
Menurut Hasan dan Setiyaningtiyas (2015), hal yang menyebabkan electronic 
word of mouth tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian karena para 
konsumen tidak cukup hanya dengan membaca atau mendengar dari pengalaman 
orang lain saja, mereka ingin merasakan dan juga mencobanya sendiri sehingga 
dapat untuk member penilaian. Kurangnya kesadaran pengguna media sosial bahwa 
media sosial bisa dijadikan sebagai media promosi dan juga sebagai pertukaran 
informasi antar pengguna. 
c. Pengujian Hipotesis 3 
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 Minat Berkunjung berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Berkunjung, hal ini ditunjukkan dari nilai probabilitas (p) sebesar 0,001 < 0,05 
(level signifikansi 5%). Hasil tersebut sekaligus menunjukkan bahwa semakin 
tinggi ewom maka akan semakin tinggi juga Minat Berkunjung. 
Hasil dari penelitian yang dilakukan dalam mendukung penelitian yang telah 
dilakukan oleh Putra , Kumadji, dan Hidayat (2015), hal ini menunjukkan adanya 
niat dalam mebeli atau berkunjung tidak lagi diragukan dalam mejadi prasyarat dari 
sikap konsumen pada penenentuan atau pengambilan terhadap keputusan 
berkunjung. Yang berarti semakin tingginya minat para konsumen pada suatu 
produk ataupun jasa, maka semakin tinggi juga keputusan bdalam pembelian atau 
berkunjung yang diambil. 
Menurut Febiana, Kumadji & Srikandi (2014), minat pembelian yang secara 
tidak langsung dipengaruhi karena adanya pengetahuan akan informasi dari produk. 
Karena persepsi tentang kualitas yang baik menimbulkan minat beli para konsumen 
untuk membeli produk yang kemudian akan berpengaruh pada perilaku pembelian. 
Timbulnya minat pada diri konsumen untuk mengunjungi dan membeli, sebaliknya 
ketika minat itu tidak ada dalam diri konsumen, maka konsumen tersebut tidak 
mungkin memutuskan pembelian dan mengunjungi. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 
sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Electronic Word of  Mouth  tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
berkunjung pada para pengunjung dan calon pengunjung di Museum 
Purbakala Sangiran. Ini dibuktikan dengan hasil nilai probalitas (p) sebesar 
0.447 > 0.05 (level signifikansi 5%).  Hasil tersebut sekaligus menunjukkan 
bahwa semakin tinggi ewom maka semakin berkurangnya juga Keputusan 
Berkunjung. Hal ini terbukti pada rekomdasi melalui media sosial tidak 
berpengaruh untuk memutuskan berkunjung yang dikarenakan keinginan dan 
suasana untuk berlibur. Jadi dalam memutuskan untuk berkunjung tidak 
memerlukan rekomendasi melalui media sosial. 
2. Minat Berkunjung berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Berkunjung, hal ini ditunjukkan dari nilai probabilitas (p) sebesar 0,001 < 
0,05 (level signifikansi 5%). Hasil tersebut sekaligus menunjukkan bahwa 
semakin tinggi ewom maka akan semakin tinggi juga Minat Berkunjung. Hal 
imi terbukti pada minat transaksional atau minat untuk datang berkunjung 
berpengaruh pada tidak membutuhkannya waktu yang lama untuk mengambil 
keputusan. Jadi, semakin baik minat transaksional dalam berkunjung di 
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Museum Purbakala Sangiran di mata para wisatawan atau pengunjung akan 
berdampak pada meningkatnya keputusan berkunjung para wisatawan 
sehingga tidak membutuhkan waktu yang lama untuk datang berkunjung di 
Museum Purbakala Sangiran Sragen. 
3. Electronic Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Minat Berkunjung, hal ini ditunjukkan dari nilai probabilitas (p) sebesar 0,000 
< 0,05 (level signifikansi 5%). Hasil tersebut sekaligus menunjukkan bahwa 
semakin tinggi ewom maka akan semakin tinggi juga Minat Berkunjung. Hal 
ini terbukti pada rekomendasi dari trman-teman di media sosial yang 
berpengaruh pada minat eksploratif atau mencari informasi.  Jadi, dengan 
merekomendasikan destinasi wisata pada teman-teman di media sosial, akan 
menjadi daya tarik tersendiri untuk mempengaruhi minateksploratif dalam 
berkunjung para wisatawan, dan dapat dijadikan perbandingan dalam 
merencanakan strategi pemasaran yang tepat untuk menarik wisatawan. 
4. Minat berkunjung memediasi electronic word of mouth  terhadap keputuusan 
berkunjung. Jadi dengan demekian electronic word of mouth  berperan 
meningkatkan keputusan berkunjung melalui minat berkunjung pada Museum 
Purbakala Sangiran Kabupaten Sragen. 
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan dengan sebaik-
baiknya, namun masih terdapat beberapa keterbatasan, yaitu: 
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1. Penelitian ini hanya dilakukan di kalangan pengunjung Museum Purbakala 
Sangiran. 
2. Penggunaan variabel electronic word of mouth dan minat berkunjung 
memungkinkan masi adanya faktor lain yang dapat mempengaruhi Keputusan 
berkunjung. 
3. Keterbatasan pada metode survei bahwa peneliti tidak dapat mengontrol 
jawaban responden, sehingga dapat saja pengisian kuesioner ini dilakukan 
oleh orang lain yang tidak sesuai dengan karakteristik dan pendapat 
responden yang bersangkutan. 
 
5.3. Saran 
Berdasarkan hasil studi dari kesimpulan yang telah diambil maka saran yang 
dapat diberikan adalah: 
1. Berdasarkan dari hasil penelitian, sebaiknya perusahaan untuk lebih sering 
melakukan komunikasi elektronik kepada para konsumen untuk bisa 
mendorong keputusan berkunjung lainnya. Pada aktifitas media sosial 
Museum Purbakala Sangiran bisa menggunakan ulasan seperti hastag (#) 
ataupun saran positif untuk mendorong terjadinya keputusan berkunjung. 
2. Hasil dari penelitian ini didapatkan nilai yang lebih besar pada minat 
berkunjung terhadap keputusan berkunjung. Sehingga implikasi pada 
pengunjung diharapkan dapat meningkatkan keputusan berkunjung. 
79 
 
3. Bagi peneliti bisa mengembangkan penelitian ini dengan meneliti faktor lain 
yang bisa mempengaruhi keputusan berkunjung, misalnya dari faktor sosial, 
budaya, personal dan psikologis. Selain itu juga, peneliti diharapkan untuk 
memperluas penelitian dengan melakukan penelitian yang serupa pada 
Museum Purbakala Sangiran dengan menambahkan variabel-variabel lain 
yang bisa berpengaruh pada keputusan berkunjung. 
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Lampiran 1: Jadwal Penelitian 
JADWAL PENELITIAN 
No Bulan Agustus September Oktober November Desember 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan Proposal 
 
X                                      
2 Konsultasi 
 
X X X 
 
X X X 
 
X X X 
        
3 Revisi Proposal     X X X 
 
X X X X X X 
        
4 Pengumpulan Data     
   
X X 
             
5 Analisis Data     
    
X X 
            
6 Penulisan Akhir 
Naskah Skripsi 
    
      
X X X 
         
7 Pendaftaran 
Munaqosah 
           X         
8 Munaqosah              X       
9 Refisi Skripsi               X X X X X  
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Lampiran 2: Kuesioner Penelitian 
Kepada : 
Yth. Bapak/Ibu/Saudara/i Pengunjung Museum Purbakala Sangiran Sragen 
Di Tempat 
 
Dengan Hormat, 
 Saya yang bertanda tangan di bawah ini: 
 Nama    : Nur Rohmah Karimah 
 NIM    : 145111011 
 Prodi    : S1 Manajemen Bisnus Syariah 
 Perguruan Tinggi  : Institut Agama Islam Negeri Surakarta 
 
Saya memohon bantuan Bapak/Ibu/Saudara untuk bersedia berpartisipasi 
mengisi  kuesioner penelitian ini sesuai dengan keadaan yang dialami dan dirasakan. 
Dalam rangka penyusunan skripsi untuk menyelesaikan studi jenjang Strata 1 (S1) 
dan sesuai dengan judul “Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap Minat 
Berkunjung Serta Dampaknya Pada Keputusan Berkunjung”. 
Diharapkan pada penelitian ini bisa memberikan hasil yang bermanfaat. Oleh 
karena itu, saya mohon ketersediaan waktunya untuk mengisi/menjawab kuesioner 
ini dengan jujur. Kuesioner ini hanya untuk keperluan skripsi tidakuntuk 
dipublikasikan secara luas, sehingga kerahasiaan data yang diisi dapat dijaga. 
Atas kerjasama dan kesediaannya untuk meluangkan waktu mengisi kuesioner 
ini, saya ucapkan banyak terima kasih. Semoga bantuan yang Bapak/Ibu/Saudara 
berikan dapat mendukung penyelesaian penyusunan skripsi ini. 
 
Hormat Saya, 
 
Nur Rohmah Karimah  
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DATA RESPONDEN 
 
1. No. Kuesioner  : ……………………… (diisi petugas) 
2. Nama    : ………………………  
3. Alamat   : ……………………… 
4. Jenis Kelamin  : a. Pria  
 b. Wanita 
5. Usia    : ……………………… 
6. Pekerjaan   : ……………………… 
7. Intensitas Berkunjung : ……………………… 
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PERNYATAAN PENELITIAN 
Keputusan Berkunjung 
PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 
1. Jawablah masing-masing pertanyaan di bawah ini sesuai dengan penilaian 
saudara. 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternative jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan centang (√) pada salah satu kolom jawaban yang 
tersedia. 
3. Keterangan jawaban adalah sebagai berikut: 
Jawaban angka 1 Sangat Tidak Setuju (STS) – dan jawaban angka 10 Sangat Setuju 
Sekali (SSS). 
 
No 
 
Pernyataan 
 
Skala Ukuran 
 
 
1 
 
 
2 
 
3 
 
4 
 
5 
 
6 
 
7 
 
8 
 
9 
 
10 
 
 
1. 
Saya memutuskan untuk berkunjung ke 
Museum Purbakala Sangiran karena 
memiliki suasana sesuai dengan keinginan 
saya untuk mengisi waktu libur. 
          
 
 
2. 
Saya tidak membutuhkan banyak 
pertimbangan untuk memutuskan 
berkunjung ke Museum Purbakala 
Sangiran. 
       
 
   
 Saya tidak membutuhkan waktu lama           
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3. untuk memutuskan berkunjung ke 
Museum Purbakala Sangiran. 
 
4. 
Saya segera mengambil keputusan untuk 
melakukan kunjungan ke Museum 
Purbakala Sangiran. 
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Electronic Word of Mouth 
PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 
1. Jawablah masing-masing pertanyaan di bawah ini sesuai dengan penilaian 
saudara. 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternative jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan centang (√) pada salah satu kolom jawaban yang 
tersedia. 
3. Keterangan jawaban adalah sebagai berikut: 
Jawaban angka 1 Sangat Tidak Setuju (STS) – dan jawaban angka 10 Sangat Setuju 
Sekali (SSS). 
 
No 
 
Pertanyaan 
 
Skala Ukuran 
 
 
1 
 
 
2 
 
3 
 
4 
 
5 
 
6 
 
7 
 
8 
 
9 
 
10 
 
1. 
Saya membaca postingan pendapat 
mengenai Museum Purbakala Sangiran 
melalui media sosial. 
          
 
2. 
Museum Purbakala Sangiran menjadi 
salah satu rekomendasi untuk kunjungan 
pelajar di beberapa situs online internet. 
          
 
3. 
Saya mengunjungi Museum Pubakala 
Sangiran karena membaca rekomendasi 
positif dari teman-teman saya di media 
sosial 
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Minat Berkunjung 
PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 
1. Jawablah masing-masing pertanyaan di bawah ini sesuai dengan penilaian 
saudara. 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternative jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan centang (√) pada salah satu kolom jawaban yang 
tersedia. 
3. Keterangan jawaban adalah sebagai berikut: 
Jawaban angka 1 Sangat Tidak Setuju (STS) – dan jawaban angka 10 Sangat Setuju 
Sekali (SSS). 
 
No 
 
Pernyataan 
 
Skala Ukuran 
 
 
1 
 
 
2 
 
3 
 
4 
 
5 
 
6 
 
7 
 
8 
 
9 
 
10 
 
1. 
Saya berminat untuk datang mengunjungi 
objek wisata Museum Purbakala Sangiran 
di Kabupaten Sragen. 
          
 
2. 
Saya mencari informasi tempat wisata 
Museum Purbakala Sangiran di 
Kabupaten Sragen. 
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Lampiran 3: Hasil Perhitungan Kuesioner 
HASIL PERHITUNGAN KUESIONER 
Variabel Keputusan Berkunjung, Electronic Word of Mouth dan Minat 
Berkunjung 
Resp 
KB1 KB2 KB3 KB4 
Jml 
KB 
EWOM 
1 
EWOM 
2 
EWOM 
3 
Jml 
EWOM 
MB 
1 
MB 
2 
Jml 
MB 
1 8 7 7 6 28 8 9 7 24 7 8 15 
2 8 9 8 8 33 8 9 9 26 9 9 18 
3 8 7 7 7 29 7 9 7 23 7 7 14 
4 7 7 7 7 28 7 8 7 22 7 8 15 
5 7 6 6 7 26 7 8 8 23 7 8 15 
6 7 7 7 6 27 6 8 6 20 7 7 14 
7 7 6 7 6 26 6 8 6 20 6 7 13 
8 7 6 6 6 25 6 9 6 21 7 8 15 
9 7 7 8 6 28 6 9 8 23 8 8 16 
10 7 7 7 6 27 7 8 7 22 7 8 15 
11 7 6 6 6 25 6 9 6 21 7 7 14 
12 9 7 8 6 30 7 9 9 25 8 8 16 
13 6 6 7 7 26 9 8 9 26 8 9 17 
14 8 7 8 7 30 7 6 8 21 6 7 13 
15 6 7 6 7 26 6 7 6 19 7 6 13 
16 7 8 7 7 29 7 8 8 23 8 8 16 
17 8 9 9 9 35 8 10 6 24 10 10 20 
18 7 6 6 6 25 6 7 6 19 6 6 12 
19 6 7 7 6 26 7 8 7 22 7 6 13 
20 7 6 6 6 25 6 8 6 20 6 6 12 
21 8 7 7 7 29 7 9 7 23 7 8 15 
22 7 6 6 6 25 7 8 6 21 7 8 15 
23 7 7 7 8 29 8 9 7 24 7 8 15 
24 7 7 7 7 28 7 8 7 22 7 7 14 
25 7 6 7 6 26 7 9 6 22 7 7 14 
26 8 7 6 6 27 7 8 6 21 6 8 14 
27 7 7 7 6 27 8 9 7 24 7 7 14 
28 7 7 6 6 26 7 8 7 22 7 7 14 
29 8 6 8 6 28 6 7 8 21 6 8 14 
30 6 6 6 6 24 8 9 7 24 7 6 13 
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31 7 7 7 7 28 8 9 6 23 7 8 15 
32 8 7 7 6 28 8 9 7 24 7 8 15 
33 6 6 7 7 26 7 6 6 19 8 8 16 
34 6 6 6 6 24 6 8 7 21 7 7 14 
35 7 7 7 7 28 7 8 7 22 7 7 14 
36 7 7 7 6 27 7 8 7 22 7 8 15 
37 8 6 6 6 26 7 8 7 22 7 8 15 
38 7 7 7 7 28 8 8 7 23 7 8 15 
39 8 7 6 6 27 7 9 7 23 8 8 16 
40 6 6 6 6 24 7 9 7 23 8 8 16 
41 8 7 7 6 28 6 9 6 21 7 7 14 
42 8 7 7 6 28 8 9 6 23 7 7 14 
43 6 7 6 6 25 7 9 7 23 8 8 16 
44 7 7 7 6 27 7 8 7 22 8 8 16 
45 6 7 6 7 26 7 8 7 22 7 6 13 
46 8 6 7 6 27 9 10 9 28 8 7 15 
47 8 6 7 6 27 8 10 9 27 8 7 15 
48 10 9 10 6 35 6 7 6 19 10 10 20 
49 7 8 8 8 31 7 7 8 22 8 7 15 
50 7 7 6 6 26 7 8 6 21 7 7 14 
51 6 6 6 6 24 6 8 6 20 6 6 12 
52 7 7 8 8 30 7 8 8 23 7 7 14 
53 8 8 9 6 31 8 7 7 22 7 8 15 
54 8 10 10 9 37 7 8 7 22 8 7 15 
55 6 6 6 6 24 6 6 6 18 7 7 14 
56 9 9 8 7 33 8 10 8 26 10 8 18 
57 7 7 6 7 27 7 8 6 21 7 8 15 
58 6 10 7 6 29 6 6 6 18 7 7 14 
59 7 7 6 6 26 7 9 7 23 7 8 15 
60 7 6 6 6 25 7 8 7 22 7 7 14 
61 6 7 7 7 27 7 8 7 22 7 7 14 
62 10 6 7 7 30 9 7 7 23 6 6 12 
63 7 6 6 7 26 6 7 7 20 7 7 14 
64 10 7 10 10 37 10 9 9 28 10 9 19 
65 8 7 7 7 29 7 8 7 22 7 7 14 
66 8 7 7 7 29 7 9 7 23 8 8 16 
67 8 8 8 9 33 8 10 9 27 9 9 18 
68 8 8 8 8 32 7 8 8 23 8 7 15 
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69 7 6 6 6 25 8 8 6 22 7 7 14 
70 8 7 8 7 30 8 7 8 23 7 8 15 
71 7 7 8 7 29 8 8 7 23 7 8 15 
72 8 8 7 8 31 7 8 7 22 8 7 15 
73 7 7 7 7 28 8 8 7 23 7 8 15 
74 6 6 7 6 25 7 9 7 23 8 8 16 
75 7 6 6 6 25 7 9 7 23 6 7 13 
76 8 8 8 8 32 7 7 7 21 8 7 15 
77 7 7 7 6 27 7 8 7 22 7 7 14 
78 6 7 6 6 25 7 6 6 19 7 7 14 
79 7 7 7 7 28 6 7 7 20 6 6 12 
80 8 7 7 7 29 8 8 7 23 6 7 13 
81 7 7 6 6 26 7 8 7 22 7 8 15 
82 7 7 7 7 28 8 8 8 24 7 8 15 
83 7 8 7 7 29 8 8 7 23 7 8 15 
84 7 8 7 8 30 8 7 7 22 7 8 15 
85 6 8 7 7 28 8 7 7 22 7 7 14 
86 8 7 6 6 27 8 8 8 24 6 7 13 
87 7 7 7 6 27 7 8 6 21 7 8 15 
88 8 8 8 8 32 6 6 6 18 8 7 15 
89 7 7 7 7 54 8 8 8 24 7 8 15 
90 7 6 6 7 26 7 8 6 21 6 7 13 
91 7 7 7 7 28 8 8 6 22 6 6 12 
92 7 7 7 8 29 6 7 8 21 8 7 15 
93 6 6 7 7 26 8 10 9 27 8 8 16 
94 7 7 6 6 26 6 9 6 21 7 7 14 
95 6 7 8 7 28 7 8 8 23 7 8 15 
96 7 7 8 6 28 7 8 6 21 9 7 16 
97 6 6 6 6 24 8 8 6 22 6 7 13 
98 7 6 7 6 26 8 8 6 22 6 7 13 
99 6 6 9 8 29 8 10 9 27 9 9 18 
100 7 8 6 6 27 8 9 8 25 8 8 16 
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Lampiran 4: Uji Instrumen 
HASIL UJI VALIDITAS 
Uji Validitas Variabel Minat Berkunjung 
Correlations 
 
Keputusan 
Berkunjung
1 
Keputusan 
Berkunjung
2 
Keputusan 
Berkunjung
3 
Keputusan 
Berkunjung
4 
Jumlah 
Keputusan 
Berkunjung 
Keputusan 
Berkunjung1 
Pearson 
Correlation 
1 .309** .488** .254* .472** 
Sig. (2-
tailed) 
 .002 .000 .011 .000 
N 100 100 100 100 100 
Keputusan 
Berkunjung2 
Pearson 
Correlation 
.309** 1 .541** .439** .544** 
Sig. (2-
tailed) 
.002  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
Keputusan 
Berkunjung3 
Pearson 
Correlation 
.488** .541** 1 .572** .621** 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000  .000 .000 
N 100 100 100 100 100 
Keputusan 
Berkunjung4 
Pearson 
Correlation 
.254* .439** .572** 1 .558** 
Sig. (2-
tailed) 
.011 .000 .000  .000 
N 100 100 100 100 100 
Jumlah 
Keputusan 
Berkunjung 
Pearson 
Correlation 
.472** .544** .621** .558** 1 
Sig. (2-
tailed) 
.000 .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Uji Validitas Electronic Word of Mouth 
Correlations 
 EWOM1 EWOM2 EWOM3 Jumlah EWOM 
EWOM1 Pearson 
Correlation 
1 .348** .445** .763** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 
EWOM2 Pearson 
Correlation 
.348** 1 .319** .747** 
Sig. (2-tailed) .000  .001 .000 
N 100 100 100 100 
EWOM3 Pearson 
Correlation 
.445** .319** 1 .774** 
Sig. (2-tailed) .000 .001  .000 
N 100 100 100 100 
Jumlah 
EWOM 
Pearson 
Correlation 
.763** .747** .774** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Uji Validitas Minat Berkunjung 
Correlations 
 
Minat 
Berkunjung1 
Minat 
Berkunjung2 
Jumlah Minat 
Berkunjung2 
Minat Berkunjung1 Pearson 
Correlation 
1 .600** .906** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 
N 100 100 100 
Minat Berkunjung2 Pearson 
Correlation 
.600** 1 .882** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 
N 100 100 100 
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Jumlah Minat 
Berkunjung2 
Pearson 
Correlation 
.906** .882** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000  
N 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
HASIL UJI REABILITAS 
 
Uji Reabilitas Keputusan Berkunjung 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.756 .754 4 
 
Uji Reabilitas Electronic Word of Mouth 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.634 .638 3 
 
Uji Reabilitas Minat Berkunjung 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
.747 .750 2 
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Lampiran 5: Uji Asumsi Klasik 
UJI NORMALITAS 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 1.29473332 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .073 
Positive .073 
Negative -.065 
Test Statistic .073 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 
UJI HETEROSKIDASTISITAS 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -2.673 3.337  -.801 .425 
EWOM .088 .153 .066 .577 .565 
Minat 
Berkunjung 
.184 .202 .103 .910 .365 
a. Dependent Variable: RES2 
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UJI MULTIKOLONIERITAS 
  
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Toleran
ce VIF 
 
 
1 
(Constant) 11.670 4.180  2.792 .006   
EWOM .147 .192 .080 .764 .447 .781 1.280 
Minat 
Berkunjung 
.893 .253 .369 3.526 .001 .781 1.280 
a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung 
100 
 
Lampiran 6: Hasil Koefisien Determinan (Uji f, R2, Uji t) 
UJI F 
 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 52.481 1 52.481 27.470 .000b 
Residual 187.229 98 1.910   
Total 239.710 99    
a. Dependent Variable: Minat Berkunjung 
b. Predictors: (Constant), EWOM 
 
Koefisien Determinan (R2) 
Koefisien Determinan (Model Regresi 1) 
 
Model Summary 
Mod
el R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .468a .219 .211 1.382 
a. Predictors: (Constant), EWOM 
 
Koefisien Determinan (Model Regresi 2) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .413a .170 .153 3.464 
a. Predictors: (Constant), Minat Berkunjung, EWOM 
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UJI HIPOTESIS 
UJI T 
Model Regresi 1 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta 
Toleranc
e VIF 
1 (Constant) 6.797 1.520  4.472 .000   
EWOM 
.355 .068 .468 5.241 .000 1.000 
1.00
0 
a. Dependent Variable: Minat Berkunjung 
 
Model Regresi 2 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta 
Toleran
ce VIF 
1 (Constant) 11.67
0 
4.180  2.792 .006   
EWOM .147 .192 .080 .764 .447 .781 1.280 
Minat Berkunjung .893 .253 .369 3.526 .001 .781 1.280 
a. Dependent Variable: Keputusan Berkunjung 
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Lampiran 7: Daftar Riwayat Hidup 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
Nama Lengkap    : Nur Rohmah Karimah 
Tempat, Tanggal Laahir   : Klaten, 15 Oktober 1996 
Jenis Kelamin    : Perempuan 
Agama     : Islam 
Alamat     : Bentangan, Wonosari, Klaten 
No. HP     : +6289673459794 
Email     : rohmahkarimah96@gmail.com 
Riwayat Pendidikan    :  
1. SD N 1 Bentangan 
2. SMP Muhammadiyah 4 Delanggu 
3. SMK N 4 Surakarta 
4. IAIN Surakarta 
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Lampiran 8: Surat Persetujuan Penelitian 
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